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RESUMEN EJECUTIVO 
 
“PROYECTO DE FACTIBILIDAD PARA LA INSTALACIÓN DE UN 
GIMNASIO EN LA CIUDAD DE MACAS PROVINCIA DE MORONA 
SANTIAGO” 
 
El presente Informe Final de Trabajo de Grado de la Facultad de Ciencias Administrativas, de 
la  Escuela de Administración de Empresas, es un análisis cuantitativo y cualitativo referente 
al estudio de factibilidad para la instalación de un gimnasio ubicado en la ciudad de Macas 
Provincia de Morona Santiago, cuya información se obtuvo mediante encuestas aplicadas a 
272 moradores de la ciudad. Según investigaciones la mayoría de las personas llevan una 
vida sedentaria y estresada, siendo ésta la segunda causa de muerte en el mundo. Con este 
proyecto se pretende mejorar el estilo y calidad de vida de la comunidad, ya que en esta 
ciudad existe poca competencia. Se prestarán los servicios de acondicionamiento físico, 
aeróbicos, bailoterapia y spinning, para lo cual se utilizaran equipos modernos, personal 
profesional, excelente atención al cliente y el costo de los servicios no es mayor a los de la 
competencia. El proyecto en general desde el punto de vista económico resulta viable y 
atractivo; por lo que se recomienda su puesta en marcha. 
 
Cuantitativo 
Cualitativo 
Económico 
Servicios 
Viable 
Encuestas 
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ABSTRACT. 
 
“PROJECT OF FEASIBILITY FOR THE INSTALLATION OF A GYM 
IN MACAS CITY MORONA SANTIAGO PROVINCE” 
 
 
This Final Report Work Degree from the Faculty of Administrative Sciences, School of Business 
Administration, is a quantitative and qualitative analysis concerning the feasibility study for the 
installation of a fitness center in the city of Macas Morona Santiago Province, whose information was 
obtained through surveys of 272 residents of the city. According to research most people are 
sedentary and stressful, which is the second leading cause of death worldwide. This project aims to 
improve the style and quality of life of the community, because in this city there is little competition. 
Necessary facilities fitness, aerobics, spinning and dance therapy, which is used for modern 
equipment, professional staff, excellent customer service and the cost of services, is not more than the 
competition. The overall project from economically viable and attractive, it is recommended for 
implementation. 
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INTRODUCCIÓN 
 
 
El proyecto que presentamos a continuación pretende demostrar que la inversión para la 
implementación  de un Gimnasio en la ciudad de Macas es factible y rentable. 
En nuestra actualidad las personas se han dado cuenta que realizar ejercicio físico y llevar una 
alimentación saludable es vital no solo para mejorar su apariencia física, sino para su salud, así como 
la salud mental que debido al estrés producido por las múltiples obligaciones ocasiona grandes 
problemas a la gente. 
 
El presente proyecto está estructurado por seis capítulos los mismos que son, el servicio, estudio de 
mercado, técnico, administrativo legal, económico y financiero. 
 
En el primer capítulo se detalla todo lo referente al servicio que prestará la nueva empresa, como son 
los tipos de ejercicios que se ofrecerán con sus respectivas rutinas, series de tiempos y repeticiones, 
así como también contiene una breve historia de los gimnasios. 
 
El segundo capítulo es el estudio de mercado, en este se realizó una investigación exhaustiva de los 
gimnasios que existen actualmente en la ciudad de Macas, que permitió determinar la oferta, así como 
también se calculó y proyecto la demanda, se obtuvo la demanda insatisfecha, se logró establecer el 
precio promedio del servicio, se detalló las estrategias adecuadas para cumplir con los objetivos de la 
empresa, y se aplicó una encuesta a una muestra de la población que ayudo a conocer los gustos y 
preferencias de los fututos clientes, así como sus inconformidades. 
 
Una vez realizado el estudio de mercado y con la información obtenida del mismo, se logró 
determinar las especificaciones técnicas del servicio, que son de gran importancia para poder 
satisfacer los gustos y exigencias de nuestros posibles clientes, de igual manera se hizo un croquis de 
donde va a estar ubicado el gimnasio y un plano de cómo va a estar estructurado, se detalló la 
publicidad y promoción que se hará para dar a conocerlo, así como los procesos del servicio y 
atención al cliente. 
 
También se determinó el personal administrativo y operativo necesario para poner en marcha el 
presente proyecto, así como los equipos, muebles y enseres necesarios. 
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El cuarto capítulo detalla los pasos necesarios para la constitución de la empresa, identifica el tipo de 
empresa, determina los procesos del servicio, la estructura de la organización y las funciones y 
responsabilidades del personal. 
 
El estudio económico que es el quinto capítulo ayudó a determinar el valor de la inversión total del 
proyecto, logrando establecer cuál va a ser el aporte de los socios y el valor del crédito que se va a 
obtener en la Corporación Financiera Nacional. 
Se determinó cuáles van a ser los costos fijos y variables que van a incurrir. De igual forma se 
estableció el valor de los gastos administrativos, de comercialización y financieros, que se van a ver 
reflejados en el estado de resultados. 
Después de haber realizado el Balance General, y el Estado de Resultados, se logró determinar los 
activos de la empresa, así como los pasivos y su patrimonio. 
 
En el capítulo seis  se logró calcular el Valor Actual Neto, y la Tasa Interna de Retorno, los mismos 
que fueron obtenidos del flujo de caja. Se calculó el Beneficio/Costo, en definitiva este estudio 
permitió determinar la viabilidad económica del proyecto. 
 
Finalmente se concluye este proyecto con una serie de conclusiones y recomendaciones. 
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CAPITULO I 
EL SERVICIO 
 
1.1 GENERALIDADES 
 
La instalación de gimnasios en Ecuador surge ante la necesidad de contar con espacios adecuados 
para realizar ejercicio. Su establecimiento por todo el país, se ha difundido rápidamente por el hecho 
del innegable convencimiento por parte de la población; entre ellos autoridades políticas, instituciones 
educativas, médicos, terapeutas, padres de familia, maestros, adolescentes etc., de que la realización 
de ejercicios físicos reporta numerosos beneficios en la salud, física y psicológica para quienes lo 
practican. 
 
       Actualmente, existe una gran diversidad de gimnasios en cuanto a la finalidad y categoría se 
refiere, puesto que los hay desde muy amplias dimensiones, en los cuales se incluyen espacios al aire 
libre hasta los muy pequeños; desde los olímpicos con amplia capacidad en la estructura de sus 
instalaciones hasta los caseros; también los hay públicos y privados en donde se practican un sin 
número de disciplinas. 
 
       A su vez se han propuesto y diversificado mayores alternativas para la realización de ejercicio 
como son; centros deportivos, clases de bailoterapia, talleres de deporte, arte y recreación y los 
gimnasios. Siendo estos últimos los que han tenido un mayor auge en los últimos anos y el servicio 
que en ellos se ofrece, se ha ido complementando mediante la inclusión de más actividades y 
servicios, procurando con ello satisfacer las necesidades de hombres y mujeres de distinta edad. 
 
       Particularmente, la instalación de un gimnasio en la ciudad de Macas, Provincia de Morona 
Santiago se origina por el incremento de su población y por la falta de gimnasios que cuenten con las 
instalaciones adecuadas que los usuarios demandan, lo que da lugar a que surja la inquietud por 
satisfacer este tipo de necesidad. 
 
       El presente proyecto pretende satisfacer esta necesidad brindando un servicio de calidad, con 
precios competitivos, máquinas adecuadas y actuales, mediante una asignación apropiada de recursos 
teniendo en cuenta la realidad social, cultural y política. 
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1.2 LOS GIMNASIOS EN LA ACTUALIDAD 
 
       La finalidad de estos centros cambió, hasta hace algunas décadas, el gimnasio estaba enfocado 
solamente en aumentar la resistencia o capacidad muscular de las personas; sus técnicas estaban más 
encaminadas al fisicoculturismo y al engrosamiento de los músculos, ya participaban las mujeres pero 
solo algunas resistían las fuertes rutinas. 
 
       Luego y con la finalidad de atraer al sexo femenino, se dio pie a la creación de áreas dentro de los 
gimnasios donde se combina la gimnasia y el acondicionamiento mediante el uso de rutinas 
acompañadas de música para amenizar las clases, y mediante el uso de aparatos que lejos de marcar 
los músculos ayudaba a moldear el cuerpo y quemar grasa principalmente. 
 
       Esta nueva área de aeróbicos en los gimnasios eran practicados inicialmente por mujeres en su 
mayoría, quienes encontraban en las rutinas el escape al estrés y a los trabajos cotidianos, 
posteriormente se fueron incorporando los hombres, ya que encuentran en este ejercicio un relajante, 
un deporte ameno y que requiere de mucha coordinación. 
 
       De esta forma rutinas, instructores y aparatos especiales como bicicletas fijas, caminadoras, 
aparatos de alto pesaje y escaladoras se fueron introduciendo en los gimnasios. 
 
      En la actualidad estos centros ofrecen además de las actividades comunes, otras enfocadas al 
relajamiento, de tal manera que el cliente alcance su salud física y mental. 
 
 
1.3 ESTÁNDARES DEL SERVICIO 
 
       El servicio a ofrecer consta de un gimnasio mixto con instalaciones apropiadas en cuanto a 
distribución, amplitud, ventilación, funcionalidad y limpieza se refiere, donde se impartirán clases de 
pesas, aeróbicos, bailoterapia y spinning. Se ubicara en la ciudad de Macas provincia de Morona 
Santiago, beneficiando a la población de la zona como a la de las aledañas. 
 
       Las clases serán impartidas por instructores capacitados en estas actividades y que a la vez 
cuenten con la experiencia necesaria para un mejor desempeño en sus funciones. 
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       Las clases de aeróbicos, bailoterapia y spinning estarán distribuidas en distintos horarios de lunes 
a viernes, con la finalidad de que los usuarios tengan más posibilidades de elegir las actividades y 
horarios establecidos que más convengan a sus necesidades y disponibilidad de tiempo. 
 
       Por lo que se refiere al ejercicio mediante el uso de pesas y aparatos, queda  abierto al horario de 
los usuarios debido a que este proceso de ejercitarse responde a las necesidades muy particulares de 
cada uno de los usuarios y van de acuerdo al tipo y plan de rutina que el instructor le asigna. 
 
       Cabe señalar que los usuarios podrán tomar el número de clases y horas que deseen durante el 
mes, habiendo pagado la cuota mensual correspondiente. 
 
       El inicio y término puntual de las clases deberá cumplirse en su totalidad con el objeto de 
procurar la máxima disciplina y formalidad que se requiere. 
 
       La cuota mensual que los usuarios paguen por las clases que tomen, incluirá el uso de todas las 
pesas y maquinas así como la participación en las clases de aeróbicos, bailoterapia y spinning. 
 
       Por lo que se respecta a las instalaciones del gimnasio, estas contaran con espacios y equipos 
suficientes a modo de que los usuarios realicen sus ejercicios de la manera más cómoda y eficiente 
posible. 
 
       También se pondrá un congelador donde habrá a la venta agua embotellada, jugos naturales y 
bebidas ligeras y refrescantes. 
 
       Ante todo se garantizara un trato amable a todos los usuarios por parte del personal que labore en 
el gimnasio y se pondrá especial cuidado en la imagen e higiene del mismo con el propósito de dejar 
enteramente satisfechas a las personas que hagan uso del mismo. 
 
 
1.4 CARACTERÍSTICAS DEL SERVICIO 
 
       Los servicios a ofrecer en el nuevo gimnasio son básicamente rutinas a base de pesas, aeróbicos, 
bailoterapia y ejercicios cardiovasculares. 
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       A continuación se detallan las rutinas, tiempos y series de los diferentes tipos de ejercicios para 
determinadas partes del cuerpo humano. 
 
1.5 TIPOS DE EJERCICIOS 
 
1.5.1 Ejercicios de musculación  
 
1.5.1.1 Ejercicios para pecho (pectorales). 
 
a. Ejercicios para pecho: Press de banca 
 
 Rutina 
Acostado en una banca plana, agarras la barra que está  colocada en su sostén  
Cuando estés listo inicia la flexión de ambos miembros  superiores acercando el peso  a  tu   pecho, 
cuando hayas tocado o casi tocado tu pecho, inmediatamente  extenderás los brazos  para  llegar   a  la 
posición con que iniciaste.  
 
 Series y tiempos 
Este ejercicio se debe realizar en series de 3, con 8-10 repeticiones y descansando  de 45 segundos a 
un minuto entre cada ejecución. 
 
 Beneficios 
Este ejercicio sirve para resaltar los pectorales, ya que se trabaja principalmente, la región  superior 
del pectoral mayor. 
 
 
b. Ejercicios para pecho:  Press en banca inclinada 
 
 Rutinas 
Colocado en una banca inclinada (generalmente a 45 grados),  sostienes la barra que está en su sostén. 
Cuando estés listo inicia la flexión de ambos brazos  acercando el peso  a  tu   pecho. Cuando hayas 
tocado o casi tocado tu pecho, inmediatamente subes a tu posición  inicial, siempre conservando una 
línea recta al bajar y subir.  
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 Series y tiempos 
Este ejercicio se debe realizar en series de 3, con 8-10 repeticiones y descansando  de 45 segundos a 
un minuto entre cada ejecución. 
 
 Beneficios 
Este ejercicio sirve para resaltar los pectorales, ya que se trabaja principalmente, la región  superior 
del pectoral mayor. 
 
 
c. Ejercicios para pecho: Aperturas planas 
 
 Rutina 
Acostado, con dos mancuernas sosteniéndolas en línea  recta  con los hombros. Iniciarás  el  
movimiento  alejando  las  mancuernas  hasta que  queden  a   ambos  lados  de  tu cuerpo (como en 
posición de "crucificado"). Luego  por medio de la  contracción  de   ambos  pectorales, acercarás 
nuevamente las mancuernas como en el inicio.   
 
 Series y tiempos 
Este ejercicio se debe realizar en series de 3, con 8-10 repeticiones y descansando  de 45 segundos a 
un minuto entre cada ejecución  
 
 Beneficios 
Ayuda a resaltar el pectoral mayor y pectoral menor.  
 
 
d. Ejercicios para pecho: Pectoral contracto 
 
 Rutina 
Sentado en la máquina de pectoral contracto, con la espalda  recta, coloca los brazos y antebrazos 
como se muestra en la figura. Acerca ambas almohadillas del equipo por medio de  un  movimiento  
hacia   el centro, de tal forma  que dichas almohadillas  casi   se  toquen  entre   sí.  Luego  con   un  
desplazamiento controlado, regresa  a la posición de inicio. 
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Gráfico N.- 1 Pectoral contracto 
 
 
 Series y tiempos 
 
Este ejercicio se debe realizar en series de 3, con 8-10 repeticiones y descansando  de 45 segundos a 
un minuto entre cada ejecución  
 Beneficios 
Este ejercicio te  hará  trabajar   principalmente  las regiones laterales y medias del pectoral mayor y el 
pectoral  menor.  
 
 
e. Ejercicios para pecho: Pullover 
 
 Rutina 
Acostado de forma perpendicular sobre un banco plano y  apoyando  únicamente  la   mitad  superior  
del tronco (ver figura), se sostiene una mancuerna con ambas  manos y en uno de sus extremos.  Se  
realiza el desplazamiento del peso hacia atrás, quedando por encima  de la cabeza. Posteriormente  se  
lleva la mancuerna hacia adelante. 
 
Gráfico N.- 2 Pullover 
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 Series y tiempos 
Este ejercicio se debe realizar en series de 3, con 8-10 repeticiones y descansando  de 45 segundos a 
un minuto entre cada ejecución. 
 
 Beneficios 
El Pullover es uno de los mejores ejercicios para pecho, por  trabajar de manera intensa el pectoral 
menor y la región superior del pectoral mayor. 
 
 
f. Ejercicios  para pecho: Press de banca con mancuernas 
 
 Rutina 
Acostado en una banca plana, se sostienen  dos   mancuernas  con  las   palmas  mirando  hacia   los 
pies. El movimiento se inicia al doblar ambos brazos, llevando los  pesos a ambos lados. 
Posteriormente  se  realiza la extensión con la consecuente elevación hasta la  posición original. 
Gráfico N.- 3 Press de banca con mancuerna 
 
 
 
 Series y tiempos 
Este ejercicio se debe realizar en series de 3, con 8-10 repeticiones y descansando  de 45 segundos a 
un minuto entre cada ejecución. 
 
 Beneficios 
Entrenarás  todo el pectoral mayor. 
 
1.5.1.2 Ejercicios para hombros 
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a. Ejercicios de pesas 1: Press Sentado Anterior 
 Rutina 
Sentado, agarra una barra con pesas y coloca las manos a una  anchura un poco mayor que los 
hombros, eleva la barra hasta llevarla a la  parte alta del pecho (ver imagen). Luego en   esta  posición  
iniciarás   el movimiento con la elevación del  peso hasta extender los brazos por arriba de la cabeza, 
pero siempre la barra quedará por adelante de la  cabeza.  Posteriormente  flexionaras   los  brazos  
con   el  consiguiente descenso del peso, hasta llegar a  la posición inicial.   
Gráfico N.- 4 Press Sentado Anterior 
 
 
 Series y tiempos 
Este ejercicio se debe realizar en series de 3, con 8-10 repeticiones y descansando  de 45 segundos a 
un minuto entre cada ejecución. 
 
 Beneficios 
Con este ejercicio entrenarás principalmente la región  anterior del hombro y el trapecio. 
 
 
b. Ejercicios de pesas 2: Press Sentado Posterior 
 
 Rutina 
Sentado, agarra una barra con pesas y coloca las manos a una  anchura un poco mayor que los 
hombros, eleva la barra hasta llevarla a la parte  de atrás del cuello (ver imagen). Luego en esta  
posición iniciarás el movimiento con la elevación del peso hasta extender los  brazos por arriba de la 
cabeza, pero siempre la barra quedará por atrás de la  cabeza. Posteriormente flexionaras los brazos 
con el consiguiente descenso del  peso, hasta llegar a la posición inicial.  
 
11 
 
Gráfico N.- 5 Press Sentado Posterior 
 
 
 Series y tiempos 
Este ejercicio se debe realizar en series de 3, con 8-10 repeticiones y descansando  de 45 segundos a 
un minuto entre cada ejecución. 
 
 Beneficios 
Es una de las mejores rutinas de pesas para entrenar  la región posterior del hombro y  el trapecio. 
 
 
c. Ejercicios  de pesas 3: Press sentado con mancuernas 
 
 Rutina 
Sentado(a), agarra dos mancuernas y sostenlas  como   se  muestra  en  la  figura,   luego  elevarás  
ambas mancuernas  sobre   la  cabeza  realizando   un movimiento en arco (como que estuvieras  
dibujando   unos paréntesis con tus puños), ambas  mancuernas casi chocaran o bien lo harán estando 
arriba de la cabeza, por último desciendes ambos brazos  realizando el mismo  movimiento  en   arco 
hasta  llegar a la posición inicial. 
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Gráfico N.- 6 Press sentado con mancuernas 
 
 
 Series y tiempos 
Este ejercicio se debe realizar en series de 3, con 8-10 repeticiones y descansando  de 45 segundos a 
un minuto entre cada ejecución. 
 Beneficios 
Con este ejercicio trabajarás principalmente la región  anterior del hombro  y el deltoides. 
 
 
d. Ejercicios de pesas 5: Elevación frontal de pie 
 Rutina 
De pie, agarra   una  barra  con   pesas  con  las   palmas de las manos hacia atrás y   a la anchura de 
los hombros, eleva ambos brazos (sin  doblarlos) hacia adelante, hasta la altura de los hombros, 
después desciende de forma lenta hasta la  posición original.  
 
Gráfico N.- 7 Elevación frontal de pie 
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 Series y tiempos 
Este ejercicio se debe realizar en series de 3, con 8-10 repeticiones y descansando  de 45 segundos a 
un minuto entre cada ejecución. 
 Beneficios 
Este es uno de los mejores ejercicios para hombro. 
 
 
1.5.1.3 Ejercicios para tríceps 
 
a. Ejercicios Tríceps 1: Press de banca con agarre cerrado 
 
 Rutina 
Acostado, se sostiene una barra con pesas por arriba del  pecho colocando las manos 
aproximadamente en línea recta a los lados de la cara (agarre cerrado).  Luego se elevará la  barra  
hasta   tener  ambos brazos extendidos y posteriormente se descenderá la barra a  su posición inicial. 
 
Gráfico N.- 8 Press de banca con agarre cerrado 
 
 
 Series y tiempos 
Este ejercicio se debe realizar en series de 3, con 8-10 repeticiones y descansando  de 45 segundos a 
un minuto entre cada ejecución. 
 Beneficios 
Se trabaja sobre todo la región lateral del tríceps. 
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b. Ejercicios Tríceps 2: Extensiones con apoyo 
 
 Rutina 
Acostado(a), se  eleva  una mancuerna con el  brazo totalmente extendido y se coloca el otro brazo 
como apoyo del primero, unos pocos centímetros por abajo del codo  (según como se muestra en el 
dibujo). 
Posteriormente se flexionará el brazo con un descenso  de   la  mancuerna  de   forma  lenta,  para   
luego extender el brazo con la elevación siempre  lenta   del  peso. Después de finalizar la  serie de 
repeticiones para ese brazo, se continuará con el otro.   
 
Gráfico N.-9 Extensiones con apoyo 
 
 
 Series y tiempos 
Este ejercicio se debe realizar en series de 3, con 8-10 repeticiones y descansando  de 45 segundos a 
un minuto entre cada ejecución. 
 Beneficios 
El  brazo  de   apoyo  forzará  a   trabajar  más intensamente el  tríceps en toda su extensión y deberá 
ser incluido  en  toda   rutina  para  culturistas   que deseen mayor incremento de este músculo. 
 
 
c. Ejercicios Tríceps 4: Patadas traseras 
 
 Rutina. 
De pie,  apoyado  en   una  banca  tal y como se muestra en el dibujo, se  sostiene una mancuerna con 
el brazo flexionado, para luego realizar un movimiento de  extensión hacia atrás, intentando llegar a 
colocar el antebrazo en línea recta con el brazo,  regresando luego a  la   posición  inicial.  Al   
finalizar  la serie  de repeticiones, se continuará con el otro brazo.   
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Gráfico N.- 10 Patadas traseras 
 
 Series y tiempos 
Este ejercicio se debe realizar en series de 3, con 8-10 repeticiones y descansando  de 45 segundos a 
un minuto entre cada ejecución. 
 Beneficios 
Se entrena el musculo en su totalidad. 
 
d. Ejercicios Tríceps 5: Jalones en Polea 
 
 Rutina 
De pie, utilizando un equipo con polea, se colocan las manos  en pronación (con las palmas hacia 
abajo), sosteniendo firmemente la barra recta que se utiliza para el  equipo de polea. Las manos 
estarán en línea recta  o ligeramente  por adentro de los hombros y se formará un ángulo de 90 grados 
entre el brazo y  el antebrazo. Luego se extenderán los brazos con el consiguiente  movimiento hacia 
abajo hasta casi tocarse los muslos con la barra. Posteriormente, flexionas los  brazos hasta llevarlos a 
la posición inicial.  
 
Gráfico N.- 11 Jalones en Polea 
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 Series y tiempos 
Este ejercicio se debe realizar en series de 3, con 8-10 repeticiones y descansando  de 45 segundos a 
un minuto entre cada ejecución. 
 
 Beneficios 
Con este ejercicio se entrena principalmente la cabeza  lateral del tríceps.  
 
 
e. Ejercicios Tríceps 6: Jalón en polea invertido 
 
 Rutina 
De pie,   agarrando  la  barra   de  la  polea   tal y como se muestra en la imagen, extenderás todo el 
brazo hasta llevar el antebrazo en línea recta con el brazo. Luego  regresarás lentamente  a  la posición 
original. Recuerda que el movimiento es únicamente del  antebrazo,   permaneciendo  los  brazos   en  
la  misma posición y sin ayudarte del impulso del cuerpo.  
 
Gráfico N.- 12 Jalón en polea invertido 
 
 
 Series y tiempos 
Este ejercicio se debe realizar en series de 3, con 8-10 repeticiones y descansando  de 45 segundos a 
un minuto entre cada ejecución. 
 Beneficios 
Entrenarás el tríceps en su totalidad.   
Debido a su posición (un poco incómoda para principiantes y  fácil de realizar movimientos 
inadecuados), es preferible que sea ejecutado por culturistas intermedios  o avanzados.   
 
 
17 
 
1.5.1.4 Ejercicios para piernas 
 
a. Ejercicios para piernas: Sentadillas completas 
 
 Rutina 
De pie,   sosteniendo  una  barra   con  pesas  a  nivel de los  hombros.  Manteniendo la  espalda  recta, 
descenderemos el cuerpo por medio  de la flexión de ambas rodillas, llegando lo más abajo posible sin 
despegar la planta de los pies del suelo. Posteriormente ascenderemos a la posición inicial, siempre  
con la espalda recta.  
 
 
Gráfico N.- 13 Sentadillas completas 
 
 
 Series y tiempos 
Realizarás 3 series de 10-15 repeticiones, descansando un  minuto entre cada ejecución. 
 Beneficios 
Las sentadillas completas es uno de los mejores ejercicios  físicos para piernas 
Los músculos que entrenarás, son tanto los de la región  anterior como posterior de los muslos. 
  
 
b. Ejercicios para piernas: Media Sentadilla 
 
 Rutina 
De pie, sosteniendo una barra con pesas entre los hombros y  manteniendo  la  espalda   recta,  
flexionas las rodillas descendiendo el cuerpo  hasta quedar sentado en una  banca  e   inmediatamente  
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después, inicias el ascenso del cuerpo hasta  quedar de pie nuevamente. Es importante que el tiempo 
que estés sentado sea mínimo. 
 Series y tiempos 
Realizarás 3 series de 10-15 repeticiones, descansando un  minuto entre cada ejecución. 
 Beneficios 
Los ejercicios para piernas como la media sentadilla,  entrenarán tanto la región anterior como 
posterior de tus muslos, constituyendo uno de los mejores ejercicios físicos para ejercitar el muslo en 
su totalidad. 
 
c. Ejercicios para piernas: Carro romano 
 
 Rutina 
Sentado (a) en el carro romano, coloca tus pies separados a  nivel de ambas caderas o ligeramente por 
afuera de estas y a una altura  medio o superior de la plataforma del equipo. Flexionarás tus rodillas 
para descender el peso y una vez llegues  al punto más bajo, inicia la extensión y elevación del peso 
hasta llegar a la casi completa extensión e  inmediatamente reiniciar el movimiento de descenso. 
 
Gráfico N.- 14 Carro romano 
 
 
 Series y tiempos 
Realizarás 3 series de 10-15 repeticiones, descansando un  minuto entre cada ejecución. 
 
 Beneficios 
Este es uno de los ejercicios para piernas que puede  hacerte  trabajar  tus   glúteos  en  la   medida  
que desciendas más el peso. 
Entrenarás tanto la región anterior como posterior de los  muslos. 
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d. Ejercicios para piernas: Zancadas con barra 
 Rutina 
De pie,   sostienes  una  barra   con  pesas  entre   tus  hombros.  Los pies separados a la anchura de los 
hombros. Da un paso largo hacia  adelante con una pierna  y,  mientras  vas apoyando el  pie  
adelantado dobla ambas rodillas manteniendo la  espalda recta. Posteriormente regresa a la posición 
inicial y realiza de nuevo el movimiento con la otra  pierna. 
 
Gráfico N.- 15 Zancadas con barra 
 
 
 Series y tiempos 
Realizarás 3 series de 10-15 repeticiones, descansando un  minuto entre cada ejecución. 
 Beneficios 
Trabajarás los músculos de la región anterior y posterior de  los muslos y los glúteos. 
 
 
e. Ejercicios para piernas: Peso  muerto Rutina 
 
 Rutina 
De pie, sosteniendo una barra con pesas con el agarre hacia  adentro y los pies separados a la anchura 
de los hombros. Inclínate  hacia  adelante  (sin doblar las rodillas),  llevando   las  caderas  hacia   
atrás  y sintiendo la presión en los  talones. Posteriormente regresarás a la posición original.  
 
Gráfico N.- 16 Peso  muerto Rutina 
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 Series y tiempos 
Se de realizar 3 series de 10-15 repeticiones, descansando un  minuto entre cada ejecución. 
 Beneficios 
Con el peso muerto trabajarás la región posterior del muslo  y los glúteos. 
 
 
1.5.1.5 Ejercicios físicos para pantorrillas 
 
a. Elevación de talón con barra en  hombros 
 
 Rutina 
De pie, colocando   el  tercio  anterior de los pies sobre un soporte a una  altura de por lo menos 10 
cms., con un peso colocado encima de los hombros. Baja los talones lo más que puedas (sentirás la 
contracción de los gemelos) y luego eleva tu cuerpo utilizando  solo los pies hasta llegar a la posición 
más alta. 
 Series y tiempos 
Se de realizar 3 series de 10-15 repeticiones, descansando un  minuto entre cada ejecución. 
 Beneficios 
Entrenarás los gemelos. 
 
 
1.5.1.6 Ejercicios físicos para abdomen 
 
a. Curl abdominal 
 
 Rutina 
Acostado sobre una banca, coloca  ambos   brazos  a  los lados  de  tu  cabeza  y contrae los músculos 
abdominales para elevar la mitad superior del tronco. Una elevación adecuada es como se muestra  en  
la  imagen.  Luego   desciende  el  tronco   hasta  tocar  la   superficie  en  que  estas  acostado,  pero  
inmediatamente   después inicia el nuevo movimiento.  
 
 
 
 
21 
 
Gráfico N.- 17 Curl abdominal 
 
 
 Series y tiempos 
Se debe realizar 3 series de por lo menos 25 repeticiones, deberás descansar 45 segundos  entre cada 
ejecución. 
 
 Beneficios 
Con este entrenamiento, trabajarás principalmente la región  superior de los rectos abdominales 
(región superior del abdomen). 
 
 
a. Curl abdominal declinado 
 
 Rutinas 
Acostado (a) sobre una banca   declinada  y  con   los brazos entrecruzados sobre el pecho. Procedes a 
la contracción de los músculos abdominales para elevar todo  el  tronco  hasta   aproximadamente  
unos 45 grados. Luego desciendes de forma controlada hasta tocar  la superficie en  que  estas   
acostado  e inmediatamente después inicia el nuevo movimiento de  ascenso. Los  ejercicios  para   
abdomen como éste, deben ser realizados con la espalda recta. 
 
Gráfico N.- 18 Curl abdominal declinado 
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 Series y tiempos 
Se debe realizar 3 series de por lo menos 25 repeticiones, deberás descansar 45 segundos  entre cada 
ejecución. 
 
 Beneficios 
Los músculos abdominales implicados son principalmente la  región superior de los rectos 
abdominales (zona superior del abdomen). 
 
 
a. Flexión de piernas en banca 
 
 Rutina 
Sentado (a) con la espalda ligeramente inclinada hacia atrás  y  apoyándote  con  los brazos (ver 
dibujo), las piernas extendidas. Inicia la flexión de ambas rodillas,  acercando  los  muslos  a tu 
abdomen. Luego extiende ambas rodillas hasta llegar a la posición original. 
 
 
Gráfico N.- 19 Flexión de piernas en banca 
 
 
 Series y tiempos 
Se debe realizar 3 series de por lo menos 25 repeticiones, deberás descansar 45 segundos  entre cada 
ejecución. 
 Beneficios 
Se trabaja principalmente los abdominales inferiores. 
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a. Elevación de piernas 
 Rutinas 
Acostado (a), con ambas manos agarrando el extremo de la  banca, procederás a elevar ambas piernas, 
las cuales deberán mantenerse rectas durante todo el  movimiento.  Una  vez   arriba,  descenderás  las 
piernas con desplazamiento controlado hasta la posición  horizontal. 
 
Gráfico N.- 20 Elevación de piernas 
 
 
 Series y tiempos 
Se debe realizar 3 series de por lo menos 25 repeticiones, deberás descansar 45 segundos  entre cada 
ejecución. 
 Beneficios 
Este es uno de los ejercicios para abdomen que mejor  entrenan la región inferior de los abdominales, 
ya que incluye movimiento de desaceleración. 
 
a. Laterales con mancuernas 
 
 Rutinas 
De pie, agarra dos mancuernas  y  colócalas a ambos lados de tu cuerpo con la espalda  recta. Iniciarás 
con  la flexión de uno  de los lados del tronco hasta llegar  lo más abajo  posible  sin  flexionar las 
rodillas. 
Luego flexionarás el otro lado del tronco, realizando el  mismo movimiento y así consecutivamente. 
 
Gráfico N.- 21 Laterales con mancuernas 
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 Series y tiempos 
Se debe realizar 3 series de por lo menos 25 repeticiones, deberás descansar 45 segundos  entre cada 
ejecución. 
 Beneficios 
Este es uno de los ejercicios para abdomen lateral,  entrenando principalmente los oblicuos externos. 
 
 
a. Rotaciones laterales 
 
 Rutina 
Sentado con una barra colocada por atrás del cuello  y  sostenida por  ambas  manos  en  los   
extremos, realiza una rotación a uno y otro lado de forma continua.  Deberás mantener  la  espalda  
recta. Puedes utilizar una barra sin peso o con peso ligero, realizando el movimiento durante un 
tiempo determinado (por ejemplo 5 o 10 minutos), tiempo durante el cual se  mantendrán contraídos 
los abdominales. 
 
Gráfico N.- 22 Rotaciones laterales 
 
 
 Series y tiempos 
Se debe realizar 3 series de por lo menos 25 repeticiones, deberás descansar 45 segundos  entre cada 
ejecución. 
 Beneficios 
Se trabaja los  oblicuos externos. 
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1.5.1.7 Ejercicios para espalda 
 
a. Ejercicios para espalda polea tras-nuca 
 
 Rutinas 
Sentado (a) en el equipo con poleas, se agarra la barra con los brazos extendidos y luego se halla hacia 
abajo por medio de la flexión de ambos brazos, de tal forma que la barra se acerque o toque el cuello 
por la parte de atrás. Luego vamos extendiendo los brazos hacia arriba con un movimiento controlado 
sin soltar la barra, hasta la extensión completa. 
 Series y tiempos 
Realizarás 3 series de 10-15 repeticiones, descansando un  minuto entre cada ejecución. 
 Beneficios 
Los principales músculos que se entrenan son los de la región superior y media de la espalda. 
 
 
b. Ejercicios para espalda: polea al pecho 
 
 Rutinas 
Sentado(a) en el equipo con poleas con ligera inclinación del cuerpo hacia atrás, se agarra la barra con 
los brazos extendidos y luego se halla hacia abajo por medio de la flexión de ambos brazos, de tal 
forma que la barra se acerque o toque el pecho. Luego vamos extendiendo los brazos hacia arriba con 
un movimiento controlado hasta la extensión completa. 
 Series y tiempos 
Se debe realizar 3 series de 10-15 repeticiones, descansando un  minuto entre cada ejecución. 
 Beneficios 
La región de la espalda que se entrena son las llamadas aletas y que incluye los músculos redondo 
mayor, infra espinoso y dorsal ancho 
 
 
1.5.1.8 Ejercicios cardiovasculares 
 
Los ejercicios cardiovasculares se los debe realizar antes de hacer algunas de las rutinas anteriormente 
mencionadas, dichos ejercicios son ejecutados en bicicletas, cintas de correr o aeróbicos. 
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a. Pilates 
Los Pilates son ejercicios que pone énfasis en movimientos precisos, más que en la repetición 
continuada de un determinado ejercicio, son realizados al ritmo de la música. 
 
 Tiempo 
Por lo general se realiza una hora diaria. 
Una persona que está empezando, puede comenzar con 15 minutos, para posteriormente ir 
incrementando el tiempo hasta completar la hora. 
Es recomendable realizarlo de 3 a 5 días a la semana. 
 
 Beneficios 
Enseña a equilibrar y controlar el cuerpo y la mente, fortalece la densidad de los huesos y mejora la 
fuerza muscular, la flexibilidad y la postura. 
 
b. Bailoterapia 
La bailoterapia consiste en crear un repertorio que incluya una rutina de ejercicios básicos para 
trabajar todas las partes del cuerpo al ritmo de la música combinado con pasos de baile más o menos 
originales. 
 
Además al inicio se debe incluir unos minutos de estiramiento, y al final de la sesión se debe 
complementar con terapias de respiración. 
 
 Tiempo 
Por lo general se realiza una hora diaria. 
Una persona que está empezando, puede comenzar con 15 minutos, para posteriormente ir 
incrementando el tiempo hasta completar la hora. 
Es recomendable realizarlo de 3 a 5 días a la semana. 
 
 Beneficios 
Tonifica y fortalece los muslos, pantorrillas y glúteos, aumento de la actividad cardiovascular, mayor 
resistencia, y sobre todo ayuda a liberarse del estrés.  
 
c. Spinning 
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Se lo realiza a un ritmo rápido, donde el instructor coordina en todo momento el ritmo que ha de 
llevarse, la postura que deben tener, la intensidad y fuerza que deben utilizar. 
 Tiempo 
Por lo general se realiza una hora diaria. 
Una persona que está empezando, puede comenzar con 15 minutos, para posteriormente ir 
incrementando el tiempo hasta completar la hora. 
Es recomendable realizarlo de 3 a 5 días a la semana. 
 
 Beneficios 
Aumenta la capacidad cardiovascular, fortalece los músculos y mejora la resistencia. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
28 
 
CAPITULO II 
ESTUDIO DE MERCADO 
 
 
2.1 INTRODUCCIÓN 
 
       Para el desarrollo de este proyecto surge la necesidad de realizar una investigación de mercado, 
utilizando las fuentes de información primaria como son las encuestas y  la observación directa, los 
resultados que las mismas arrojen  servirán para tener una noción clara de la cantidad de 
consumidores que habrán de adquirir el servicio que se piensa vender.  
 
       Adicionalmente, permite identificar si las características y especificaciones del servicio 
corresponden a las exigencias del cliente. 
 
       Con los resultados de la investigación de mercado, la nueva empresa buscará disponer de los 
insumos necesarios para brindar un servicio orientado a satisfacer las necesidades del cliente, con un 
servicio de calidad. 
 
       Se realizará encuestas a los propietarios de los gimnasios existentes con la finalidad de determinar 
la oferta, y de seleccionar las mejores estrategias a corto y largo plazo, para la penetración de 
mercado.  
 
2.2 OBJETIVOS 
 
2.2.1 Objetivo general 
 
Demostrar que existe un número suficiente de personas interesadas en asistir a un gimnasio que 
garanticen la inversión y realización del proyecto. 
 
2.2.2 Objetivos específicos 
 
 Identificar la estructura de mercado que enmarcará la implementación del proyecto así como 
sus variables en relación a la segmentación del mercado 
 Determinar la población objetivo 
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 Cuantificar la demanda y oferta tanto actual como futura del servicio 
 Conocer sobre la comercialización del servicio 
 
2.3 PERFIL DEL CONSUMIDOR 
 
2.3.1 Descripción del perfil del cliente 
 
       El presente proyecto está destinado a aquellas personas que no solo desean verse físicamente 
bien, sino que buscan mejorar su salud física, comprendidas entre las edades de 15 a 60 años de edad, 
ya sean que tengan sobrepeso o delgadez, sin distinción de género. 
 
       A estas personas se las clasificará de la siguiente manera: 
 
 El que busca estética. 
 El que busca salud. 
 
2.3.2 Segmentación de clientes 
 
       Después de haber realizado la descripción del perfil de los clientes, se puede segmentar a los 
mismos, de la siguiente forma, tomando en consideración los siguientes factores: 
 
 
a) Ubicación geográfica 
 
       El nuevo gimnasio va a estar ubicado en el barrio centro de la ciudad de Macas Provincia de 
Morona Santiago. 
 
b) Demográfica 
 
Género  
       Está dirigido tanto a varones como a mujeres, a quienes les gusta realizar ejercicio, ya sea para 
mejorar su apariencia física o buscar beneficios para su salud. 
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Edades 
       Este servicio está dirigido a; adolescentes, adultos jóvenes, adultos y adultos maduros, 
comprendidos en las siguientes edades: 
 De 15 a 60 años de edad 
 
c) Psicográfica 
 
Nivel Socioeconómico 
 
       Este servicio está dirigido para todas aquellas personas que necesiten y estén en condiciones 
económicas de pagar por recibir este tipo de servicios. 
 
 
 
            Tabla N.- 1 Composición socioeconómica 
COMPOSICIÓN 
SOCIOECONÓMICA 
PORCENTAJE 
Sector Socioeconómico Bajo 71% 
Sector Socioeconómico Medio 19% 
Sector Socioeconómico Alto 10% 
                          Fuente: INEC (Ver anexo #1) 
 
Estilo de vida 
 
       Los servicios que el gimnasio  ofrecerá están dirigidos a personas cuyo estilo de vida se basa en 
cuidar su apariencia física, así como su salud mental, a través de la realización de ejercicios físicos en 
lugares adaptados que cuenten con las máquinas y equipos necesarios. 
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2.4 DISEÑO DE LA INVESTIGACIÓN 
 
       Dentro de este proceso haremos una investigación cualitativa y cuantitativa que permita obtener 
información necesaria para determinar; la demanda y los gustos y preferencia de los consumidores. 
 
2.4.1 Identificación de la población 
 
       Para la presente investigación se ha tomado en cuenta a la población de la Parroquia Macas 
perteneciente al Cantón Morona, ya que el proyecto se ubicará en esta parroquia. Así como también a 
los propietarios de los gimnasios existentes en la ciudad. 
 
Teniendo así el siguiente universo: 
 
 Propietarios de gimnasios: 3 personas 
Con un total de: 19176 habitantes de la ciudad de Macas. 
Este total es de toda la población. A continuación presentamos una tabla donde se puede 
apreciar la población objetivo a la que está destinado los servicios del nuevo gimnasio. 
 
 
Tabla N.- 2 Grupos de edad de la ciudad de Macas 
 
                                              Fuente: INEC (Ver anexo#2) 
 
Así se puede apreciar que el total de población objetivo es de 12217 habitantes. 
 
 
GRUPOS DE EDAD TOTAL
 5. De 15 a 19 años 2,214
 6. De 20 a 24 años 2,019
 7. De 25 a 29 años 1,826
 8. De 30 a 34 años 1,394
 9. De 35 a 39 años 1,173
 10. De 40 a 44 años 1,058
 11. De 45 a 49 años 934
 12. De 50 a 54 años 650
 13. De 55 a 59 años 531
 14. De 60 a 64 años 418
TOTAL 12,217
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2.4.2 Identificación de la muestra 
 
       El universo de propietarios de los locales a investigar es menor a 30 se tomó la decisión de 
realizar un censo, es decir que se aplicó las encuestas y/o entrevistas al total de la población.  
 
       Para determinar la muestra del segundo grupo se aplicó la siguiente fórmula matemática:  
 
 
 
 
 
 
Dónde:  
 
n = Tamaño de la Muestra.  
N = Universo o población a estudiarse.  
Z
2
 = Valor obtenido mediante niveles de confianza o nivel de significancia con el que se va a realizar 
el tratamiento de estimaciones. Es un valor constante que si se lo toma en relación al 95% equivale a 
1.96.  
N- 1 = Corrección que se usa para muestras mayores a 30 unidades. 
d= precisión, error máximo admisible en términos de proporción  
p= probabilidad de éxito, o proporción esperada el 95% 
q= probabilidad de fracaso, error de muestreo del 5% 
 
 
Tabla N.- 3 
TABLA DE APOYO AL CALCULO DEL TAMAÑO DE UNA MUESTRA 
POR NIVELES DE CONFIANZA 
Certeza 95% 94% 93% 92% 91% 90% 80% 62.27% 50% 
Z 1.96 1.88 1.81 1.75 1.69 1.65 1.28 1 0.6745 
Z^2 3.84 3.53 3.28 3.06 2.86 2.72 1.64 1 0.45 
e 0.05 0.06 0.07 0.08 0.09 0.1 0.2 0.37 0.5 
 
 
 
         
              N * z2 * p *q  
n=  
         (d)2  (N-1) + z2 – p*q 
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MERCADO POTENCIAL   
 
Tabla N.- 4 Mercado Potencial 
MERCADO POTENCIAL FAMILIAS MEDIO ALTO   
Población de la ciudad de Macas 12217 
Número Promedio de Integrantes por Familia 4 
Familias de la ciudad de Macas 3054 
Sector Socioeconómico Bajo 71% 
Sector Socioeconómico Medio 19% 
Sector Socioeconómico Alto 10% 
Mercado Potencial Familias Medio Alto 886 
Fuente: INEC (Ver anexo #1)  
 
       Para la determinación del número de encuestas a realizar se ha utilizado el programa 
MARKETING Conceptos y Estrategias
1
 considerando un error de muestreo del 5% 
 
2.4.2.1 Determinación de la muestra 
 
MUESTRA 1  
 
 
                (886) (1.96)
2
   (0.95) (0.05) 
n =  
       (0.03)
2
 (886 - 1) + (1.96)
2
 – (0.95) (0.05) 
 
 
 
                   (3403.6576) (0.0475) 
n= 
              (0.7965 + 3.8416) – 0.0475 
          
                                                          
1 SANTESMASES MESTRE, Miguel, Marketing Conceptos y Estrategias, Ediciones Pirámide, Cuarta Edición, Madrid, 1999, Tamaño de 
Muestra. 
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           161.67 
n=  
          4.5906 
 
 n= 35.22 familias 
 
 
Por lo tanto se realizarán 272 encuestas. 
2.5 RECOPILACIÓN DE LA INFORMACIÓN 
 
2.5.1 Información primaria 
 
La información primaria de esta investigación se la obtuvo de: encuestas y entrevistas. 
 
2.5.1.1 Entrevistas 
  
       Las encuestas se aplicaron a los propietarios de los gimnasios existentes en la ciudad de Macas, 
para definir los servicios que se comercializan en este tipo de empresas, el tipo de infraestructura y 
equipamiento necesarios y para determinar el manejo financiero y contable. (Ver pág.66).  
 
2.5.1.2 Encuestas 
 
       Las encuestas fueron aplicadas a las 272 personas, que se estableció en el cálculo de la muestra, 
como también a los propietarios de los gimnasios existentes en la ciudad de Macas.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
35 
 
2.5.1.2.1 Formato de la encuesta 
 
UNIVERSIDAD CENTRAL DEL ECUADOR 
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS 
PROYECTO DE TRABAJO DE GRADO 
 
ENCUESTA APLICADA A JÓVENES Y ADULTOS DE LA CIUDAD DE MACAS QUE CONOCEN 
LOS SERVICIOS QUE PRESTA UN GIMNASIO  
 
Objetivo:  
Realizar un estudio de la demanda de los servicios  de  un gimnasio y determinar la factibilidad para la creación 
de una empresa que brinde dichos servicios. 
 
Cuestionario: 
 
1. ¿Ha utilizado alguna vez los servicios de un gimnasio en los seis últimos meses?  
 
SI ( )     NO ( )  
 
1.1 Si su respuesta anterior fue SI, responda: 
 
1.1.1 ¿A cuál de los siguientes Gimnasios asiste o asistió?  
 
Its time GYM ( )     Alex GYM ( )  
Geta y F GYM ( )  
 
             1.1.2 ¿Cuál de las siguientes opciones es la que más le atrae del gimnasio al que asiste o asistió?  
 
Buen servicio ( )       Ambiente agradable ( )      
Precios cómodos ( ) Ubicación ( )     
Máquinas en buen estado  ( ) Profesionalismo del personal ( )  
 
             1.1.3 ¿Qué le desagrada del gimnasio al que asiste o asistió? 
 
Escriba……………………………………………………………… 
 
             1.1.4 ¿Con qué frecuencia asiste o asistía al Gimnasio? 
 
Uno o dos días a la semana ( )     Tres o cuatro días a la semana ( ) 
Cinco o seis días a la semana ( ) 
 
             1.1.5 ¿Qué precio paga o pagaba por utilizar los servicios del gimnasio? 
 
Escriba………………………………………………………………………………….. 
 
1.2 Si su respuesta a la pregunta 1 fue NO, ¿escoja la razón por la qué no asiste a un gimnasio actualmente? 
 
Falta de tiempo ( )     Poco interés ( ) 
Falta de dinero ( ) 
 
2. ¿Cómo le parece la idea de implementar un nuevo gimnasio en la ciudad de Macas?  
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Excelente ( )     Buena ( )     Mala ( )  
 
3. ¿Estaría dispuesto asistir al nuevo gimnasio? 
 
SI ( )      NO ( )  
 
3.1 Si su respuesta a la pregunta 3 fue SI, responda:  
 
3.1.1 ¿Por cuáles de los siguientes motivos acudiría al gimnasio?  
 
Salud ( )     Mantenerse en forma ( )  
Eliminar el stress ( )     Bajar de peso ( ) 
Otras ( ) Cuáles? ………………………………….  
 
3.1.2 ¿Con qué frecuencia acudiría al gimnasio?  
 
Diariamente ( )     Una vez a la semana ( )  
Dos o más veces a la semana ( )  
 
3.1.3 ¿En qué horario asistiría al gimnasio?   
 
Mañana ( )     Tarde ( )      
Noche ( ) 
Escriba la hora…………………………… 
 
      3.1.4 ¿Cuál de los siguientes servicios espera que el nuevo gimnasio ofrezca? 
 
Spinning ( )     Pesas ( ) 
Aeróbicos ( )     Bailoterapia ( )  
 
      3.1.5 ¿Escoja con cuál de los siguientes aspectos debe contar el nuevo gimnasio? 
  
Profesional Adecuado ( )     Diversidad de máquinas ( ) 
Precio justo ( )     Infraestructura adecuada ( ) 
Otros ( )  Cuáles?............................................................ 
 
      3.1.6 ¿Cuánto gastaría en promedio mensualmente para mantenerse bien físicamente?  
 
De $0 a $ 15 ( )     De $16 a $25 ( )     De $25 a $30 ( )  
 
      3.1.7 ¿Por cuál de los siguientes medios le gustaría escuchar la publicidad del nuevo gimnasio? 
 
Prensa ( )     Radio ( ) 
Televisión ( )     Hojas Volantes ( ) 
Internet ( )                                   
 
Gracias por su colaboración 
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2.6 ANÁLISIS CUANTITATIVO Y CUALITATIVO  
 
 
       Se aplicó las encuestas tanto a los usuarios potenciales como a los propietarios de los gimnasios 
de la ciudad de Macas.  
 
Pregunta N.- 1 ¿Ha utilizado alguna vez los servicios de un gimnasio en los seis últimos meses? 
Objetivo: Determinar el porcentaje de población que ha asistido a un gimnasio. 
 
 
Tabla N.- 5 Porcentaje población que asistido a un gimnasio 
VARIABLE CANTIDAD PORCENTAJE 
SI 102 37% 
NO 170 63% 
TOTAL 272 100% 
 
 
Gráfico N.- 23 Porcentaje población que asistido a un gimnasio 
 
 
 
Análisis 
 
       De acuerdo al resultado que arrojaron las encuestas realizadas, se puede concluir con que un 63% 
de las personas encuestadas afirman que no han asistido a un gimnasio en los últimos seis meses. 
Este resultado es una oportunidad para este proyecto, ya que se podrá implementar estrategias de 
penetración de mercados para poder captar la mayor cantidad de clientes. 
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Pregunta N.- 2 ¿A cuál de los siguientes Gimnasios asiste o asistió? 
Objetivo: Conocer cuál es el gimnasio con mayor demanda 
 
Tabla N.- 6 Gimnasio al que asisten 
VARIABLE CANTIDAD PORCENTAJE 
ITS TIME GYM 
62 
61% 
ALEX GYM 
19 
19% 
GETF Y F GYM 
21 
20% 
TOTAL 
102 
100% 
 
 
Gráfico N.- 24 Gimnasio al que asisten 
 
 
 
Análisis 
 
       En esta pregunta se puede ver que el Gimnasio Its Time Gym es el que tiene la mayor 
participación de mercado, ya que el 61% de los encuestados manifiesta que acude al mismo, el 20% 
asiste a Getf y F Gym, y el 19% va a Alex Gym. 
 
       Con el resultado de esta pregunta se puede concluir que existe una fuerte competencia que 
representa una amenaza para el nuevo proyecto. 
       Es por esta razón que se deberá implementar estrategias de posicionamiento que permitirá 
ingresar en un mercado competitivo. 
        
       Dichas estrategias se detallarán más adelante. 
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Pregunta N.- 1.1.2 ¿Cuál de los siguientes aspectos relacionados con la calidad del servicio 
encontró en el gimnasio al que asiste o asistió? 
 
Objetivo: Conocer cuál es el aspecto de calidad más importante que los clientes encontraron en el 
gimnasio. 
 
Tabla N.- 7 Aspectos relevantes de un gimnasio 
VARIABLE CANTIDAD PORCENTAJE 
BUEN SERVICIO 48 36% 
LIMPIEZA DEL 
LOCAL 
26 20% 
PRECIOS CÓMODOS 27 20% 
 
UBICACIÓN 
18 14% 
MAQUINAS EN BUEN 
ESTADO 
12 9% 
PROFESIONALISMO 
DEL PERSONAL 
1 1% 
TOTAL 132 100% 
 
 
Gráfico N.-25 Aspectos relevantes de un gimnasio 
 
 
Análisis 
 
       Esta pregunta es muy importante para el estudio, ya que permitirá conocer aspectos de la calidad 
que los clientes encontraron en los gimnasios a los que asistieron y les parece muy importante, de esta 
manera se puede concluir que el 36% de los encuestados manifiesta que existe buen servicio, el 20% 
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limpieza del local y precios cómodos, mientras que el 14% dice que la ubicación es importante, el 9%  
encontró que los equipos están en buen estado, y el 1% destaca el profesionalismo del personal que 
presta sus servicios en el gimnasio. 
 
       El buen servicio básicamente se refiere al trato que reciben los clientes por parte del personal 
operativo y administrativo del gimnasio al que asisten. 
 
      Con este análisis podremos identificar cuáles son los aspectos que los clientes consideran 
importantes y que un gimnasio debe tener. 
 
      El nuevo gimnasio se guiará en base a estos requerimientos de los clientes, para brindar un buen 
servicio basado en la calidad satisfaciendo las necesidades de los mismos, cabe recalcar que el 
gimnasio estará ubicado estratégicamente, así como también tendrá equipos, infraestructura y personal 
adecuado. 
 
 
Pregunta N.- 1.1.3 ¿Qué le desagrada del gimnasio al que asiste o asistió? 
Objetivo: Conocer que aspectos les desagradaron a los clientes de los gimnasios a los que asistieron. 
 
Tabla N.- 8 Aspectos que no agrada del gimnasio 
VARIABLE CANTIDAD PORCENTAJE 
MUY CARO 7 
7% 
EQUIPOS DEFECTUOSOS 14 
14% 
EQUIPOS ANTIGUOS 14 
14% 
FALTA 
INFRAESTRUCTURA 19 
18% 
FALTA MAQUINAS 5 
5% 
NADA 30 
29% 
FALTA PROFESIONALES 4 
4% 
MALA UBICACIÓN  1 
1% 
TOTAL 94 
100% 
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Gráfico N.-26 Aspectos que no agrada del gimnasio 
 
 
 
Análisis 
 
       Sin lugar a duda esta es una de las preguntas más importantes ya que vamos a determinar cuáles 
son las debilidades de la futura competencia. El gráfico nos muestra que al 29% no le molesta nada, 
mientras que el 18% afirma que falta infraestructura, el 14% encontró que existen equipos defectuosos 
y antiguos, el 8% no opina, el 7% dice que el precio que paga por los servicios es muy caro, el 5% 
manifiesta que faltan máquinas, el 4% reconoce que hace falta profesionales en el gimnasio y por 
ultimo al 1% le preocupa la mala ubicación de los mismos. 
 
 
Pregunta N.- 1.1.4 ¿Con qué frecuencia asiste o asistía al Gimnasio? 
Objetivo: Conocer cuantos días a la semana los clientes asisten al gimnasio. 
 
Tabla N.- 9 Frecuencia de asistencia 
VARIABLE CANTIDAD PORCENTAJE 
UNO O DOS DÍAS A LA SEMANA 
25 
25% 
TRES O CUATRO DÍAS A LA 
SEMANA 
38 
37% 
CINCO O SEIS DÍAS A LA SEMANA 
39 
38% 
Total 
102 
100% 
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Gráfico N.-27 Frecuencia de asistencia 
 
 
 
 
Análisis 
 
       El resultado de las encuestas aplicadas con relación a esta pregunta afirma que el 38% de los 
encuestados asisten de cinco a seis días a la semana, el 37% manifiesta que van de tres a cuatro días al 
gimnasio y el 25% solo va de uno a dos días a hacer ejercicios. 
 
       Los resultados de esta pregunta son muy importantes para el desarrollo del nuevo proyecto 
porque permitirá conocer la frecuencia con la que las personas acuden a un gimnasio. 
 
 
Pregunta N.- 1.1.5 ¿Qué precio paga o pagaba por utilizar los servicios del gimnasio? 
Objetivo: Determinar el valor que pagan los clientes por utilizar los servicios del gimnasio. 
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Tabla N.- 10 Precio del servicio 
VARIABLE CANTIDAD PORCENTAJE 
20 dólares 
59 
58% 
18 dólares 
34 
33% 
15 dólares 
9 
9% 
TOTAL 
102 
100% 
 
 
Gráfico N.-28 Precio del servicio 
 
 
 
Análisis 
 
       Se puede apreciar en la gráfica que el 58% de los encuestados que asistieron a un gimnasio en los 
últimos seis meses, pago $20 dólares por la utilización de sus servicios, el 33% pago $18 dólares y 
solo el 9% $15 dólares. 
 
 
Pregunta N.- 1.2 Si su respuesta a la pregunta 1 fue NO, ¿escoja la razón por la qué no asiste a 
un gimnasio actualmente? 
Objetivo: Conocer porque motivo las personas no acuden a un gimnasio. 
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Tabla N.- 11 Motivos de no asistencia a un gimnasio 
VARIABLE CANTIDAD PORCENTAJE 
FALTA DE 
TIEMPO 
88 
52% 
POCO INTERÉS 
65 
38% 
FALTA DE 
DINERO 
17 
10% 
TOTAL 
170 
100% 
 
Gráfico N.-29 Motivos de no asistencia a un gimnasio 
 
 
Análisis 
 
      Conocer los motivos del porque las personas no asisten a un gimnasio es relevante, es por esta 
razón que se incluyó esta pregunta en la encuesta aplicada, y los resultados que se obtuvieron es que 
el 52% dice que por falta de tiempo no ha podido acudir a un gimnasio, el 38% tiene poco interés, 
mientras que el 10% no lo ha hecho por falta de dinero. 
 
       La mayoría de los encuestados manifiesta que por falta de tiempo no acude a un gimnasio, estas 
personas en su mayoría son padres de familia y dedican su tiempo al trabajo y a la familia, es por esta 
razón que el nuevo gimnasio abrirá sus puertas desde tempranas horas de la mañana, hasta altas horas 
45 
 
de la noche, dando así a los futuros clientes más opciones de horarios que les permita organizar su 
tiempo y hacer un espacio para realizar ejercicios. 
 
       También será necesario enfocarnos en una fuerte estrategia de propaganda para dar a conocer a 
los clientes los servicios del nuevo gimnasio, y lo importante que es realizar ejercicio físico no solo 
para verse bien sino para estar saludable y de esta forma crear un interés en las personas por acudir a 
este centro de acondicionamiento físico.   
 
Pregunta N.- 2. ¿Cómo le parece la idea de implementar un nuevo gimnasio en la ciudad de 
Macas? 
Objetivo: Determinar el porcentaje de aceptación que tiene la idea de implementación del nuevo 
gimnasio. 
 
Tabla N.- 12 porcentajes de aceptabilidad 
VARIABLE CANTIDAD PORCENTAJ
E 
EXCELENTE 115 42% 
BUENA 142 52% 
MALA 15 6% 
TOTAL 272 100% 
 
 
Gráfico N.-30porcentaje de aceptabilidad 
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Análisis 
 
      Conocer lo que opina la población en cuanto a la idea de implementar un nuevo gimnasio es 
necesario, por eso podemos ver en la gráfica que al 52% le parece buena la idea, al 42% le es 
excelente, mientras que para el 6% la idea es mala.  
 
 
Pregunta N.- 3 ¿Estaría dispuesto asistir al nuevo gimnasio? 
Objetivo: Conocer el porcentaje de población interesada en asistir al nuevo gimnasio. 
 
Tabla N.- 13 Probable asistencia al gimnasio 
VARIABLE CANTIDAD PORCENTAJE 
SI 166 61% 
NO 106 39% 
TOTAL 272 100% 
 
 
 
Gráfico N.-31 Probable asistencia al gimnasio 
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Análisis 
 
       Después de haber encuestado podemos ver que el 61% del total de la muestra manifiesta que 
estaría dispuesto a asistir al nuevo gimnasio, mientras que el 39% dice que no lo piensa hacer. 
 
 
Pregunta N.- 3.1.1 ¿Por cuáles de los siguientes motivos acudiría al gimnasio? 
Objetivo: Identificar los motivos por lo que los clientes acudirían al gimnasio. 
 
Tabla N.- 14 Motivos de asistencia 
VARIABLE CANTIDA
D 
PORCENTAJ
E 
SALUD 
101 
48% 
MANTENERSE EN FORMA 
40 
19% 
ELIMINAR EL ESTRÉS 
46 
22% 
BAJAR DE PESO 
19 
9% 
OTRAS 
4 
2% 
TOTAL 
210 
100% 
 
 
Gráfico N.-32 Motivos de asistencia 
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Análisis 
 
       Identificar los motivos de los futuros clientes para asistir al nuevo gimnasio es muy importante, la 
gráfica nos muestra que el 48% de los encuestados acudiría por su salud física, el 22% para eliminar 
el estrés, el 19% por mantenerse en forma, el 9% quiere ir para bajar de peso y el 2% por otros 
motivos.  
Pregunta N.- 3.1.2 ¿Con qué frecuencia acudiría al gimnasio? 
Objetivo: Identificar cuantos días a la semana los futuros clientes asistirían al gimnasio. 
 
Tabla N.- 15 Frecuencia de asistencia 
VARIABLE CANTIDAD PORCENTAJE 
DIARIAMENTE 52 31% 
UNA VEZ A LA SEMANA 20 12% 
DOS O MÁS VECES A LA 
SEMANA 
94 57% 
TOTAL 166 100% 
 
 
Gráfico N.-33 Frecuencia de asistencia 
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Análisis 
 
       En la gráfica se puede apreciar que el 57% de los encuestados dice que podría acudir al gimnasio 
dos o más veces a la semana, mientras que el 31% manifiesta que irá diariamente al y el 12% solo 
piensan asistir una vez a la semana. 
 
       Este resultado es muy importante para el nuevo proyecto, ya que permitirá saber cuál será la 
frecuencia con la que los futuros clientes asistirán al gimnasio. 
 
Pregunta N.- 3.1.3 ¿En qué horario asistiría al gimnasio?   
Objetivo: Conocer el horario de atención del gimnasio que prefieren los clientes. 
 
Tabla N.- 16 Horario asistencia 
VARIABLE CANTIDAD PORCENTAJE 
MAÑANA 31 19% 
TARDE 37 22% 
NOCHE 98 59% 
TOTAL 166 100% 
 
 
Gráfico N.-34 Horario asistencia 
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Gráfico N.-35 Horario asistencia 
 
 
Análisis 
 
      La mayoría de los encuestados manifiesta su interés por acudir en el horario de la noche al nuevo 
gimnasio con un total del 59%, mientras que el 22% prefiere el horario de la tarde y el 19% en la 
mañana. 
 
       Como se puede apreciar en la gráfica de barras el horario de preferencia de los clientes para 
acudir al gimnasio es a las 8 de la noche. 
 
       El presente resultado de igual manera es muy relevante ya que ayudará a determinar los horarios 
de atención del nuevo gimnasio. 
 
Pregunta N.- 3.1.4 ¿Cuál de los siguientes servicios espera que el nuevo gimnasio ofrezca? 
 
Objetivo: Saber qué servicios esperan los clientes que el nuevo gimnasio les brinde. 
 
Tabla N.- 17 Servicios del Gimnasio 
VARIABLE CANTIDAD PORCENTAJE 
SPINNING 
32 
14% 
PESAS 
52 
22% 
AERÓBICOS 
68 
29% 
BAILOTERAPIA 
81 
35% 
TOTAL 
233 
100% 
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Gráfico N.-36 Servicios del Gimnasio 
 
Análisis 
 
       Los servicios que los nuevos clientes esperan que se ofrezcan son, con un 35% bailoterapia, el 
29% de los encuestados espera que se implementen clases de aeróbicos, el 14% quiere clases de 
spinning, mientras que el 22% prefiere realizar rutinas con pesas. 
 
 
Pregunta N.-3.1.5 Escoja con cuál de los siguientes aspectos debe contar el nuevo gimnasio? 
  
Objetivo: Identificar qué aspectos esperan los clientes encontrar en el nuevo gimnasio. 
 
Tabla N.- 18 Aspectos del gimnasio 
VARIABLE CANTIDAD PORCENTAJE 
PROFESIONAL ADECUADO 115 
44% 
DIVERSIDAD DE MAQUINAS 57 
22% 
PRECIO JUSTO 52 
20% 
INFRAESTRUCTURA 
ADECUADA 36 
14% 
OTROS 1 
0% 
TOTAL 261 
100% 
 
 
 
 
Spinning
14%
Pesas
22%
Aeróbicos
29%
Bailoterapia
35%
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Gráfico N.-37 Aspectos del gimnasio 
 
 
 
Análisis 
 
       La mayoría de los encuestados con un total del 44% esperan que el nuevo gimnasio cuente con 
profesionales, el 22% quiere que exista diversidad de máquinas, el 20% prefiere un precio justo en los 
servicios, mientras que el 14% está interesado en encontrar infraestructura adecuada.  
 
 
Pregunta N.- 3.1.6 ¿Cuánto estaría dispuesto a pagar mensualmente por la utilización de los 
servicios del nuevo gimnasio? 
Objetivo: Saber cuál es el precio que los clientes están dispuestos a pagar por utilizar los servicios del 
gimnasio. 
 
Tabla N.- 19 Precio del servicio 
VARIABLE CANTIDAD PORCENTAJE 
DE $0 A $15 DÓLARES 
111 
67% 
DE $16 A $25 DÓLARES 
47 
28% 
DE $26 A $30 DÓLARES 
8 
5% 
TOTAL 
166 
100% 
 
 
Profesional 
adecuado
44%
Diversidad de 
maquinas
22%
Precio justo
20%
Infraestructura 
adecuada
14%
Otros
0%
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Gráfico N.-38 Precio del servicio 
 
 
 
Análisis 
 
       Como se puede apreciar en la gráfica el 67% de los encuestados están dispuestos a pagar hasta 
$15 dólares por los servicios del nuevo gimnasio, el 67% manifiesta que podría pagar hasta $25 
dólares y solo el 5% dice que pagaría $30 dólares por la utilización de los servicios. 
 
       El resultado de esta pregunta servirá de base al momento de determinar el precio del servicio que 
el gimnasio ofrecerá.  
 
 
Pregunta N.- 3.1.7 ¿Por cuál de los siguientes medios le gustaría escuchar la publicidad del 
nuevo gimnasio? 
 
Objetivo: Identificar el medio de comunicación que los clientes prefieren para escuchar la publicidad 
del nuevo gimnasio. 
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Tabla N.- 20 Medios de comunicación 
VARIABLE CANTIDAD PORCENTAJE 
Prensa 
14 
6% 
Radio 
67 
32% 
Televisión 
90 
43% 
Hojas volantes 
25 
12% 
Internet 
15 
7% 
TOTAL 
211 
100% 
 
 
 
Gráfico N.-39 Medios de comunicación 
 
 
Análisis 
 
      El medio de comunicación que prefieren los futuros clientes para conocer los servicios del nuevo 
gimnasio es por medio de la televisión con un total del 43% de los encuestados, el 32% quiere saber 
del mismo a través de la radio, el 12% en hojas volantes, 7% por el internet y el 6% manifiesta que 
por la radio. 
 
      Conocer el medio de comunicación que las personas prefieren para informarse sobre los servicios 
de una empresa es muy importante, y se considera como una oportunidad ya que se aprovechará de 
estos resultados para hacer uso de la radio y la televisión y así realizar las propagandas necesarias para 
poner a conocimiento de la población los servicios del nuevo gimnasio. 
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2.7 ANÁLISIS DE LA DEMANDA 
 
2.7.1 Demanda Actual 
 
      El estudio de la demanda actual de los servicios que presta un gimnasio, fue realizado con el 
objeto de conocer la perspectiva del mercado, ya que se logró cuantificar el número de consumidores 
actuales y potenciales.  
 
      Se tomó como universo la población de la ciudad de Macas, considerando el universo de 12217 
personas residentes comprendidas entre las edades de 15 a 60 años.  El tamaño de la muestra 
calculada fue de 272 personas, a quienes se les aplicó una encuesta entre los días 19 al 24 de Julio en 
diferentes barrios de la ciudad, la misma que está integrada por un: cuestionario con un total de 16 
preguntas. 
 
      Una vez aplicadas las encuestas el siguiente paso fue el análisis de la información que se realizó 
con la ayuda de las gráficas de Excel. La investigación de mercados arrojo la siguiente información: 
 
     El 37% de los encuestados afirma que  ha asistido a un gimnasio en los últimos seis meses, 
mientras que el 63% no ha podido acudir. El 58% dice que por falta de tiempo mientras que el 32% 
por tener poco interés en ir a este tipo de lugares. 
 
      El 61% de las personas encuestadas manifiesta su interés por acudir al nuevo gimnasio. El 31% 
dice que acudiría todos los días al nuevo gimnasio. 
 
      Tendremos también que el 43% (pág. 54) de los encuestados  preferirían conocer de los servicios 
del nuevo gimnasio por medio de la televisión. 
 
      Así como un 44% (pág.52) de los encuestados prefiere que el nuevo gimnasio cuente con 
profesionales calificados que los guíen en sus rutinas de ejercicios, ya que así se sentirían más 
confiados de obtener buenos resultados. 
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2.7.1.1 Cálculo de la demanda actual 
 
      Para el cálculo de la demanda actual se tomó en consideración el mercado potencial de familias de 
estratos medio y alto dando un total de 886. La demanda real estimada se la ha considerado del 60%, 
es decir, no todas las familias acuden a estos centros de acondicionamiento físico, y de ese mercado se 
ha considerado para este proyecto como mercado objetivo solamente el 7%, dando un mercado 
objetivo de familias de 4 de acuerdo al detalle siguiente: 
 
Tabla N.- 21 Cálculo de la demanda actual 
 
Población de la ciudad de Macas 12217 
Numero Promedio De Integrantes Por Familia 4 
Familias de la ciudad de Macas  3054 
Sector Socio Económico Bajo 71% 
Sector Socio Económico Medio 19% 
Sector Socio Económico Alto 10% 
Mercado Potencial Familias Medio Alto 886 
Demanda Real Estimada 60% 
Familias Demanda Real 532 
Mercado Objetivo Familias  7,00% 
Mercado Objetivo Familias  37 
Tasa De Crecimiento Poblacional Anual 3.45% 
Inflación Esperada En Los Próximos 5 Años 5% 
  
         
         Fuente: INEC (Ver anexo #1) 
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       El ingreso por familia al mes es de 1191.25 dólares, el porcentaje que destinan las  familias 
cuidado de su apariencia física es de 2,43 % = 28.95  dólares /mes, por lo que la demanda total de los 
servicios de un gimnasio en dólares al mes es de 15401.4.  En unidades dividimos para el PVP y nos 
da una demanda total de 9241 personas que demandan el servicio de un gimnasio al año.  
 
 
Tabla N.- 22 Demanda Total 
Rubro Valor Unidad 
Ingreso por familia 1191.25 $/mes 
Porcentaje de destino del ingreso a la compra de servicios 2.43%  
Recursos destinados a la compra de servicios de un gimnasio 28.95 $/mes 
Familias demanda real 532 Und. 
Demanda total de servicios de un gimnasio 15401.4 $/mes 
Promedio del PVP del servicio 20 $/Und. 
Demanda total de los servicios de un gimnasio al año 9241 per./año 
  Fuente: INEC (Ver anexo #3) 
 
 
2.7.2 Proyección de demanda 
 
      Conocer el comportamiento futuro del mercado constituye un elemento fundamental. Para ellos 
existen diversas técnicas de proyección de demanda, y la que vamos a utilizar para el Gimnasio es el 
método de regresión lineal. 
 
Ecuación de la Forma Lineal 
 
Y= a + b(x) 
Primera ecuación                                                             Segunda ecuación 
∑Y = a (n) + b ∑x                                                                                                                             ∑YX = a ∑x + b ∑x^2 
 
 
58 
 
Tabla N.- 23 Proyección de demanda 
n AÑOS X Y X^2 Y^2 X*Y 
1 2008 -2 8030 4 64480900 -16060 
2 2009 -1 8317 1 69172489 -8317 
3 2010 0 8614 0 74200996 0 
4 2011 1 8922 1 79602084 8922 
5 2012 2 9241 4 85396081 18482 
TOTAL 0 43124 10 372852550 3027 
 
 
 
Primera Ecuación                                 Segunda Ecuación 
43124= a (5) + b (0)                                 3027 = 8625 (0) + b (10) 
a = 43124/ 5                                            b= 3027/10 
a = 8625                                                  b= 302.7 
 
 
FÓRMULA PARA LA PROYECCIÓN DE LA DEMANDA 
Y= a + b(x) 
 
Tabla N.- 24 Proyección de demanda 
AÑOS a b x Demanda 
2013 9015 316.5 3 9965 
2014 9015 316.5 4 10281 
2015 9015 316.5 5 10598 
2016 9015 316.5 6 10914 
2017 9015 316.5 7 11231 
 
 
 
 
 
59 
 
2.8 ANÁLISIS DE LA OFERTA 
 
 
       Es el conjunto de servicios puestos efectivamente en el mercado, que los vendedores podrían y 
estarían dispuestos a ofrecer a precios alternativos posibles durante un periodo dado de tiempo.
2
 
 
2.8.1 Número de oferentes en el Mercado 
 
      En la ciudad de Macas existen 3 gimnasios que prestan sus servicios a deportistas y personas 
particulares, pero estos no cuentan con la infraestructura adecuada así como tampoco tienen maquinas 
en óptimas condiciones. 
 
       Por todo esto se puede decir que el servicio que se ofrece se encuentra en un mercado con una 
débil competencia. 
 
       A continuación se detallan los gimnasios que existen en la ciudad de Macas. 
 
 
Tabla N.- 25 Identificación de gimnasios 
NOMBRE DIRECCIÓN SERVICIOS 
 
ITS TIME GYM 
 
Barrio la Loma 
Spinning 
Aeróbicos 
Pesas 
ALEX GYM  
Barrio las Piscinas 
Pesas 
Aeróbicos 
GETF Y F GYM  
Barrio la Florida 
Pesas 
Aeróbicos 
                      Fuente: Encuesta (ver anexo #4) 
 
 
                                                          
2
 CARDENAS, F, “Comercialización del Turismo”, Editorial Triallas, México 1994, PP., 22. 
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2.8.2 Factores que afectan a la oferta 
 
       Es importante saber cuál será la competencia porque con ello se determinará las mejores 
estrategias para captar el mercado al que se está enfocando. 
 
 El precio del bien o servicio. 
 
 La calidad del bien o servicio, ya que también la calidad es un factor importante porque 
esta determina si el bien o servicio llena las expectativas del cliente a la hora de escoger el 
producto. 
 La tecnología, ya que a medida que la tecnología avanza perfecciona el producto o servicio 
ofrecido mejora. 
 
2.8.3 Comportamiento histórico de la Oferta. 
 
       El cuidado del cuerpo por medio de la realización de ejercicios físicos, ha existido desde siempre, 
la aparición de los gimnasios en américa  latina se dio en el siglo XX.  
 
       Macas es una ciudad pequeña y cuenta solo con tres gimnasios, el primer gimnasio que se abrió 
fue en el año 2000, con el paso de los años se implementaron dos más de diferentes propietarios los 
mismos que están en el mercado local desde hace unos ocho años aproximadamente.  
 
       Los tres prestan servicios similares unos tienen más variedad en sus rutinas que otros. 
 
       El comportamiento histórico de la oferta se hizo en base a la asistencia de los clientes a los tres 
gimnasios existentes en la ciudad de Macas, durante los últimos tres años. Estos datos se obtuvieron 
de la encuesta aplicada a los propietarios de los mismos. Los datos son los siguientes: 
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Tabla N.- 26 Promedio asistencia gimnasios 
 
Fuente: Encuesta (ver anexo #4) 
 
 
 
2.8.4 Oferta Actual 
 
      En base a cuestionarios y entrevistas personales realizadas a cada uno de los propietarios de los 
gimnasios existentes en la ciudad de Macas se determinó que el número de clientes que los mismos 
tienen actualmente son: 
 
Tabla N.- 27 Oferta Actual  
 
GIMNASIOS 
PROMEDIO 
CLIENTES 
MENSUAL 
PROMEDIO 
CLIENTES 
ANUAL 
ITS TIME GYM 150 1800 
ALEX GYM 40 480 
GETF Y F GYM 25 300 
TOTAL 220 2580 
                      Fuente: Encuesta (ver anexo #4) 
 
 
Entonces tenemos que la oferta actual es de 2580 personas. 
 
 
 
 
TOTAL
AÑO ITS TIME GYM % Crecimiento ALEX GYM % Crecimiento GETF Y F GYM % Crecimiento OFERTA
2009 1050 290 195 1535
2010 1166 11.00% 319 10.00% 213 9.00% 1697
2011 1422 22.00% 380 19.00% 247 16.00% 2048
2012 1777 25.00% 467 23.00% 293 19.00% 2538
PROMEDIO ASISTENCIA GIMNASIOS
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2.8.5 Proyección de la Oferta 
 
       Para proyectar la oferta se consideraron las tasas de crecimiento promedio que tuvieron los 
gimnasios, los mismos que se pueden apreciar en la oferta histórica. 
 
Tabla N.- 28 Proyección Oferta Actual  
 
  GIMNASIOS   
AÑO 
ITS TIME 
GYM 
GEFT Y F 
GYM 
ALEX 
GYM TOTALES 
2012 1777 467 293 2537 
2013 2120 536 344 3000 
2014 2530 614 403 3548 
2015 3020 704 473 4197 
2016 3603 807 555 4966 
Tasa 19.33% 14.67% 17.33%   
 
 
2.9 DEMANDA INSATISFECHA 
 
       Con la información obtenida se procede a realizar el balance demanda – oferta, es decir, la 
determinación de la demanda insatisfecha, que consiste en la diferencia entre la demanda y la oferta, 
de acuerdo a la siguiente fórmula: 
 
 
DEMANDA                   DEMANDA             OFERTA 
     DEL             =                                  -    
PROYECTO                   ACTUAL               ACTUAL 
 
 
       Si esta diferencia resulta negativa, entonces se considera que el mercado tiende a ser 
desfavorable. Si resulta positiva, se piensa que el mercado del producto o servicio puede ser 
favorable, y entonces se procede a determinar la demanda objetivo del proyecto. 
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Tabla N.- 29 Demanda insatisfecha  
 
AÑO DEMANDA ˗ OFERTA 
DEMANDA 
INSATISFECHA 
2012 9241 ˗ 2580 6661 
 
 
2.10 PARTICIPACIÓN DEL PROYECTO EN EL MERCADO 
        
       Es el porcentaje de la demanda insatisfecha que será cubierta por la empresa de acuerdo 
al programa de producción en los diferentes años. 
 
Tabla N.- 30 Participación del proyecto en el mercado 
 
SERVICIO DEMANDA 
INSATISFECHA 
SERVICIO 
1 er  AÑO 
% COBERTURA 
MERCADO 
USO 
GIMNASIO 
6661 2160 32.43% 
 
 
       La demanda insatisfecha del proyecto será de 6661 personas, el porcentaje que se tomará de la 
misma va a ser del 32.43%. Dando un total de 2160 personas al año un total de 180 personas al mes. 
 
2.11 FIJACIÓN DE PRECIO DEL SERVICIO 
 
       Para la fijación del precio se tomó en cuenta por una parte el precio del estudio de mercado y por 
otra parte los precios de la competencia que existe actualmente. 
Para efectos de este cálculo se utilizó la técnica de promedio ponderado de las medidas de tendencia 
central. 
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Ponderación (Wi)=                                 fi/n                                                                               
 
 
Tabla N.- 31 Ponderación precio 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Para obtener el precio promedio aplicamos la siguiente fórmula: 
× = ∑ Wi Xi… 
El precio promedio seleccionado por las 102 personas encuestadas es:  
× = 0.58 (25)+0.33 (20)+0.09 (18) = 22.72  
 
       La siguiente tabla muestra los precios de los gimnasios actuales de la ciudad de Macas y el precio 
obtenido por medio del promedio ponderado. 
Tabla N.- 32 Calculo del precio 
 
 
                                                                                                                        
 
 
 
 
                                                     Fuente: Encuesta (ver anexo #4)                                                                                                                                        
Por consiguiente nuestra media va a ser: 
X  =  71.89 / 4 
PRECIO 
DE NÚMERO 
PONDERACIÓN VENTA CLIENTES 
Xi fi Wi 
25 59 0.58 
20 34 0.33 
18 9 0.09 
TOTAL 102 1.00 
 PRECIO 
ITS TIME GYM 25 
ALEX GYM 20 
GETF Y F GYM 18 
ENCUESTA 22.72 
TOTAL 71.89 
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X  =  21.43  
       Esto quiere decir que el precio del servicio que el nuevo gimnasio prestará es de $25,00 
mensuales. 
 
       Para empezar y poder introducirnos en un mercado donde existe competencia el precio se 
considera competitivo. 
2.12 ANÁLISIS DE LAS 5 FUERZAS DE PORTER 
 
       El nuevo Gimnasio basado en el enfoque que propuso Michael Porter en 1980 sobre las cinco 
fuerzas que determinan las consecuencias de rentabilidad a largo plazo en un nuevo mercado o 
segmento, analizará cada una de estas cinco fuerzas. 
 
Gráfico N.-40 LAS 5 FUERZAS DE PORTER 
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2.12.1 Amenaza de entrada de nuevos competidores 
 
 Hay que atenerse a que nuevos competidores ingresen al mercado, ya que este no está 
saturado y existe demanda insatisfecha que cubrir, aquí la amenaza es elevada. 
 
 La tecnología es similar entre los competidores existentes, con la diferencia de que los 
equipos de la nueva empresa son nuevos y mejorados, constituyendo así una amenaza 
pequeña.  
 
 Las barreras de entradas para este sector son fuertes 
 
 El nuevo gimnasio contará con una competencia débil, ya que existe solo tres gimnasios de 
los cuales solo Its time Gym representa nuestra verdadera competencia por que tiene la 
mayor participación de mercado, pero se enfocará en un servicio que va a cambiar los 
estilos de vida de las personas llevándolos a formar parte de una cultura del deporte, ya que 
hacer deporte es salud y mejora los hábitos alimenticios. 
 
 
2.12.2 Rivalidad entre las empresas existentes. 
 
 En principio, las personas que utilizan los servicios de un gimnasio, ya tienen un 
lugar de su preferencia, con lo que nos presenta alguna dificultad a la hora de que 
la gente sea leal con el nuevo centro de acondicionamiento físico. No obstante 
ofreceremos un servicio de calidad por medio de la implementación de equipos 
nuevos y sofisticados, así como también se contará con personal capacitado. 
 
 En este tipo de servicio especializado en el acondicionamiento físico hay un solo 
gimnasio que representa la competencia directa y fuerte ya que es la empresa que 
más años tiene en el mercado y un mayor número de clientes. Esta ofrece los 
mismos servicios que el nuevo gimnasio prestará como son ejercicios con pesas y 
clases de aeróbicos, sin embargo no tienen clases de bailoterapia ni de spinning, 
los mismos que se implementarán en la nueva empresa 
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 Los otros dos gimnasios existentes en la ciudad de macas, a pesar de que son parte 
de la competencia no representan una mayor dificultad, ya que son empresas que 
están en decadencia debido a que no renuevan sus equipos ni sus estrategias, y su 
participación de mercado es muy baja. 
 
2.12.3 Productos sustitutos. 
 
 En la actualidad existen lugares alternativos para mejorar la estética de las personas, como 
son los llamados spas, que no han podido demostrar su eficacia ante el hábito del ejercicio 
diario y la alimentación sana. Debido a esto, los métodos alternativos se vuelven una moda 
que viene y va. 
Sin embargo actualmente no existe en la ciudad de Macas este tipo de negocios por lo que 
se considera una amenaza débil o nula. 
 
 
2.12.4 Poder negociador de los clientes o compradores 
 
 El poder de decidir que gimnasio les está ofreciendo más servicios, dentro de los horarios 
que sea accesible para ellos a un precio cómodo. Se empezaría por crear por medio de la 
propaganda que se le dé al nuevo centro de acondicionamiento físico. Para que así los 
futuros clientes conozcan de sus servicios, sus horarios y se les haga más fácil tomar la 
decisión. 
 
 El servicio que se ofrecerá es altamente conocido, con lo cual se piensa que no habrá 
ningún tipo de rechazo y una excelente aceptación. 
 
 
2.12.5 Poder negociador de los proveedores 
 
 En la ciudad de Macas existe una sola empresa que provee energía eléctrica, por lo tanto el 
poder de negociación es bajo, ya que se necesita de esta para que el gimnasio pueda funcionar. 
 
 Existen varios proveedores de equipos y máquinas para gimnasios, facilitando así el poder de 
negociar con los proveedores, buscando el que más le convenga a la nueva empresa en cuanto 
a precio y calidad. 
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 De igual manera el poder de negociación con los proveedores de bebidas hidratantes es alto, ya 
que existen varias empresas en la ciudad de Macas que se dedican a la distribución de las 
mismas. 
 
 Así como también existe una sola  compañía de teléfono y de agua potable, por tanto el poder 
de negociación con las mismas será bajo, ya que tendremos que atenernos a los precios que 
actualmente están cobrando por dichos servicios.  
 
 
2.13 ANÁLISIS DE LA COMPETENCIA 
 
       Para efectos de este análisis se realizó una entrevista  a cada uno de los propietarios de los 
gimnasios existentes en la ciudad de macas. 
 
2.13.1 Desarrollo de las entrevistas 
 
ENTREVISTA DIRIGIDA A LOS PROPIETARIOS DE LOS GIMNASIOS EXISTENTES EN LA 
CIUDAD DE MACAS. 
 
1. ¿Desde qué año se encuentra funcionando su gimnasio? 
 
R. Its Time Gym; se encuentra funcionando desde el año 2000. 
R. Getf y F Gym; funciona desde el año 2004 
R. Alex Gym; se encuentra funcionando desde el año 2006 
 
2. ¿Cuántas personas están inscritas actualmente en el gimnasio? 
 
R. Its Time Gym; están inscritas 150 personas 
R. Getf y F Gym; tengo 25 personas inscritas actualmente 
R. Alex Gym; tengo 40 personas inscritas. 
3. ¿En qué temporada asisten más personas al gimnasio? 
 
R. Its Time Gym; existe mayor afluencia de personas en los meses de Julio y Agosto 
R. Getf y F Gym; En el mes de agosto hay más personas 
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R. Alex Gym; en los meses de julio y agosto hay más clientes 
 
4. ¿De cuántos empleados en total dispone su empresa? 
 
R. Its Time Gym; cuento con dos empleados 
R. Getf y F Gym; en este momento no tengo ningún empleado, yo soy la que atiende el gimnasio. 
R. Alex Gym; tengo un empleado. 
 
5. ¿Con qué capital realizó la instalación del negocio? 
 
R. Its Time Gym;  la instalación la realice por una parte con capital propio y por otra con 
financiamiento. 
R. Getf y F Gym; con financiamiento y capital propio  
R. Alex Gym; Con financiamiento y capital propio 
 
6. ¿La recuperación de la inversión en qué tiempo estima que la realizó o la realizará? 
 
R. Its Time Gym;  recupere la inversión en más o menos tres años 
R. Getf y F Gym; la inversión la recupere hace tres años, es decir a los cinco años más o menos. 
R. Alex Gym; la inversión fue recuperada en cinco años 
 
7. ¿Los equipos e insumos del gimnasio dónde son adquiridos?  
 
R. Its Time Gym;  los equipos fueron adquiridos en la ciudad de Guayaquil. 
R. Getf y F Gym; a un proveedor de la ciudad de Quito 
R. Alex Gym; los compre en la ciudad de Cuenca. 
 
8. ¿Cuánto invierte anualmente en el mantenimiento de equipos? 
 
R. Its Time Gym; se gasta un promedio de 1000 dólares 
R. Getf y F Gym; más o menos unos 500 dólares anuales 
R. Alex Gym; alrededor de 800 dólares al año 
 
GRACIAS POR SU COLABORACIÓN 
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2.13.2 Análisis FODA de la competencia 
 
1. IT’S TIME GYM 
La encuesta aplicada al propietario de este gimnasio arrojo los siguientes resultados. 
 
Tabla N.- 33 FODA IT’S TIME GYM 
 
 Fuente: Encuesta (ver anexo #4) 
 
2. Alex GYM 
La encuesta aplicada al propietario de este gimnasio arrojo los siguientes resultados. 
 
Tabla N.- 34 FODA ALEX GYM 
 
 Fuente: Encuesta (ver anexo #4) 
FORTALEZAS OPORTUNIDADES
Se encuentra doce años posicionado en el mercado Seguir captando mas clientes
Mayor captación del mercado Mantener la fidelidad de sus clientes
Cuenta con profesionales en sus áreas respectivas
Ubicación estratégica
Precio competitivo en el mercado
DEBILIDADES AMENAZAS
Equipos antiguos La entrada de un nuevo gimnasio 
No cuentan con un manual de funciones
No cuenta con un local propio
No tienen variedad en los servicios ofrecidos
Sus empleados no se encuentran afiliados al IESS
IT'S TIME GYM
FORTALEZAS OPORTUNIDADES
Se encuentra seis años en el mercado Seguir captando mas clientes
Precio competitivo en el mercado Mejorar sus servicios
Cuenta con profesionales en sus áreas respectivas Innovar sus equipos
Sus empleados se encuentran afiliados al IESS
DEBILIDADES AMENAZAS
Equipos antiguos La entrada de un nuevo gimnasio 
No cuentan con un manual de funciones La competencia actual es fuerte
No cuenta con un local propio
No tienen variedad en los servicios ofrecidos
Poca captación de clientes
ALEX GYM
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3. Getf y F GYM 
 
La encuesta aplicada al propietario de este gimnasio arrojo los siguientes resultados. 
 
Tabla N.- 35 FODA GETF Y F GYM 
 
 Fuente: Encuesta (ver anexo #4) 
2.14 ANÁLISIS DE LA RIVALIDAD ENTRE LOS COMPETIDORES EXISTENTES. 
 
2.14.1 Identificación de competidores. 
 
a. Competidores directos: 
 Its Time Gym 
 Getf y F GYM 
 Alex Gym 
 
b. Competidores Indirectos: 
 Federación Deportiva de Morona Santiago 
 
2.14.2 Clasificación de los competidores 
 
 
Fuertes 
FORTALEZAS OPORTUNIDADES
Se encuentra ocho años en el mercado Seguir captando mas clientes
Precio competitivo en el mercado Mejorar sus servicios
Posee local propio Innovar sus equipos
DEBILIDADES AMENAZAS
Equipos antiguos La entrada de un nuevo gimnasio 
No cuentan con un manual de funciones La competencia actual es fuerte
No cuenta con instructores, su única propietaria es la encargada
No tienen variedad en los servicios ofrecidos
No tiene una ubicación estratégica
Poca captación de clientes
GETF Y F GYM
72 
 
It’s Time Gym 
 
       Es un gimnasio que se encuentra en el mercado desde el año 2000, y tiene la mayor concentración 
de clientes  no solo por estar ya 12 años en el mismo sino por ofrecer un servicio de calidad y poner a 
disposición de sus clientes los equipos y maquinas no solo de buena calidad sino actuales que hace que 
sus clientes se sientan más seguros y cómodos al realizar su rutina de ejercicios. 
 
       Además su ubicación es excelente, ya que esta al Norte de la ciudad, tiene vías de acceso y 
espacios para estacionamiento. 
 
       Definitivamente este gimnasio es el líder en el mercado, y por ende nuestra competencia más 
fuerte. 
 
 
Débiles 
 
Alex Gym 
 
       Este es un gimnasio que relativamente es nuevo en el Mercado, ya que esta en el mismo desde el 
año 2009, y aunque las máquinas y equipos con las que cuenta son nuevas, el espacio físico en donde 
está instalado el gimnasio es reducido y por ende limita a sus clientes al momento de realizar sus 
ejercicios. 
 
Getf y F 
 
       Se encuentra el Mercado desde el año 2006, y aunque hace algunos años era el mejor gimnasio que 
existía en la ciudad de Macas, hoy en día es el que cuenta con menos clientes, ya que no ha renovado 
sus equipos y maquinas, siguen siendo las mismas desde hace 6 años, sus horarios de atención son más 
reducidos y se encuentra ubicado a las afueras de la ciudad. 
 
Distantes 
 
Federación Deportiva de Morona Santiago. 
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2.15 ESTRATEGIAS DE POSICIONAMIENTO 
 
        Este nuevo Gimnasio buscara el posicionamiento en la prestación del servicio de rutinas de 
ejercicios como son con pesas y aeróbicos, así como con otras rutinas que aunque son conocidas no son 
implementadas por la competencia, y estas son bailoterapia y spinning, con un alto nivel de calidad 
tanto en los profesionales con los que contara, así como los equipos y maquinas que se utilicen. 
       Para ello se aplicara la matriz de PORTER en la cual se definirá el Modelo de negocios que se 
aplicará en el proyecto y contempla el liderazgo en costos, la diferenciación y el enfoque del servicio. 
 
El liderazgo en costos totales bajos 
 
       Para obtener el liderazgo en el mercado por participación, el Gimnasio establecerá un modelo de 
negocio basados en bajos costos totales frente a los competidores, con el fin de lograr un volumen alto 
de ventas, sin sacrificar la calidad. 
 
       Implementar una estrategia de costos bajos implica que se debe emprender una grande inversión de 
capital en tecnología de última generación, para eso el gimnasio contará con equipos nuevos y 
sofisticados necesarios para trabajar cada una de las áreas del cuerpo humano a fin de que el cliente 
cubra sus necesidades y este satisfecho con los servicios. 
 
La Diferenciación 
 
       La diferenciación del nuevo Gimnasio se basará en la capacidad de cubrir todas las necesidades del 
consumidor a través de la implementación de nuevas técnicas de acondicionamiento físico como son 
las rutinas de spinning y de bailoterapia, creando así un valor agregado al servicio ofrecido. 
 
 
El Enfoque 
 
La tercera estrategia, consiste en concentrarse en un grupo específico de clientes en este caso personas 
de 14 a 60 años, jóvenes, adultos mayores, madres y padres de familia, interesados en mejorar su 
apariencia física y su salud.  
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2.16 ESTRATEGIAS DE PROMOCIÓN 
 
Para empezar se puede realizar las siguientes promociones: 
 
 Por el pago adelantado de un trimestre o más, se procederá a realizar un descuento del 
5% del total. 
 
 Para las personas que trabajan en instituciones públicas se les va a vender una tarjeta de 
30 días a un valor de $30 dólares, la misma que podrá ser utilizada sin fecha de 
caducidad, los clientes que la adquieran deberán registrar su firma en una cartilla de 
asistencia que se implementara, con la finalidad de conocer el término de la misma. 
 
 
2.17 ESTRATEGIAS DE PUBLICIDAD 
 
       Esta futura empresa por ser nueva en el mercado, debe enfocar principalmente un gran esfuerzo en 
realizar una estrategia de comunicación, donde se invierta una fuerte cantidad de dinero en publicidad y 
mercadeo, y así poder darse a conocer en un corto plazo. 
 
       Es recomendable enfocarse principalmente en hacer la publicidad utilizando los medios de 
comunicación que manifestaron los encuestados que preferirían a la hora de conocer los servicios del 
nuevo gimnasio.  
 
       Los medios a utilizar serian la radio y la televisión. 
 
       La publicidad en televisión se la realizará en el canal Amazonia TV. 
 
       La propaganda del gimnasio se la hará por medio de este canal, dos veces a la semana, ocho veces 
al mes, los días martes y jueves en el horario de la noche después del noticiero, con una duración de 
cuarenta segundos.  
 
Tabla N.- 36 Precio publicidad TV. 
CANAL DE TELEVISIÓN COSTO 
Amazonia TV 40.00 
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       La publicidad por medio de la radio se la hará a través de Radio Olímpica es una de las más 
escuchadas en la ciudad de Macas, las cuñas se pasarán en el horario de la tarde, tres veces a la semana, 
doce veces al mes.  
 
Tabla N.- 37 Precio publicidad radio. 
 
ESTACIÓN DE RADIO COSTO 
Olímpica  36 
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CAPITULO III 
ESTUDIO TECNICO 
 
3.1 INTRODUCCIÓN 
 
       En el estudio técnico del presente proyecto de inversión se contemplan los aspectos técnicos 
operativos necesarios en el uso eficiente de los recursos disponibles para la producción de un bien o 
servicio deseado y en el cual se analizan la determinación del tamaño óptimo del lugar de producción, 
localización, instalaciones y organización requerida. En resumen, “se pretende resolver las preguntas 
referente a dónde, cuándo, cuanto, cómo y con qué producir lo que se desea, por lo que el aspecto 
técnico operativo de un proyecto comprende todo aquello que tenga relación con el funcionamiento y 
la operatividad del propio proyecto.”3 
 
       La importancia de este estudio se deriva de la posibilidad de llevar a cabo una valorización 
económica de las variables técnicas del proyecto, que permitan una apreciación exacta o aproximada de 
los recursos necesarios para el proyecto; además de proporcionar información de utilidad para el 
estudio económico-financiero. 
 
3.2  OBJETIVOS 
 
 
3.2.1  Objetivo general 
 
Demostrar la viabilidad técnica del proyecto justificando cuál es la alternativa que mejor se 
ajusta a los criterios de optimización de recursos. 
 
 
3.2.2  Objetivos específicos 
 
 Determinar la localización macroeconómica y microeconómica más adecuada en base a 
factores que condicionen su mejor ubicación. 
 Enunciar las características con que cuenta la zona de influencia donde se ubicará el proyecto. 
 Definir el tamaño y capacidad del proyecto 
 Mostrar la distribución y diseño de las instalaciones 
 Especificar el presupuesto de inversión, dentro del cual queden comprendidos los recursos 
materiales, humanos y financieros necesarios para su operación. 
                                                          
3
 Baca, G. (2001). Evaluación de proyectos. México: Mc Graw Hill. 
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3.3 LOCALIZACIÓN 
       En este punto, se analizará cuál es el sitio idóneo donde se puede instalar el gimnasio.  
       Considerando los factores de la macro y micro localización que conduzca a la maximización de la 
rentabilidad del proyecto entre las alternativas que se consideren factibles. 
3.3.1 Macro localización 
       Es el estudio que tiene por objeto determinar la región o territorio en la que el proyecto tendrá 
influencia con el medio. 
       Para este caso, el gimnasio estará ubicado en la Ciudad de Macas, Cantón Morona perteneciente a 
la provincia de Morona Santiago, como se muestra en el siguiente mapa: 
 
Gráfico N.- 41 Mapa de la ciudad de Macas 
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Los aspectos que se toman en cuenta en la macro localización son: 
3.3.1.1 Aspectos Geográficos 
       El Cantón Morona está ubicado al centro de la provincia de Morona Santiago, esta provincia a su 
vez se encuentra localizada en el centro sur de la región Amazónica, forma parte de la cuenca 
amazónica sudamericana, que con su enorme superficie, 7.5 millones de kilómetros cuadrados y 
complejidad eco sistémica, es la más importante reserva biótica existente en el mundo. Corresponde al 
19.35% de la superficie provincial y el 4.02% con respecto a la Región Amazónica Ecuatorial (RAE).  
Sus coordenadas geográficas son las siguientes: 
                                 W                           S 
Longitud               79
0  05’                    760  35’ 
Latitud                  01
0  26’                    030  36’ 
 
Superficie y límites 
El Cantón Morona comprende una superficie de 4.606,9 Km
2
, y sus límites son los siguientes: 
Al Norte: con los cantones Pablo VI y Huamboya 
Al Sur: con los cantones Sucúa, Logroño y Tiwinza 
Al Este: con el cantón Taisha 
Al Oeste: con las provincias de Chimborazo y Cañar 
 
3.3.1.2 Aspectos Socioeconómicos 
      Según el último censo de población y vivienda 2010 la Ciudad de Macas tiene una población de 
19.176  habitantes, de los cuales 9539 son mujeres y 9637 son hombres, con una tasa de crecimiento 
del 3.45% de 2010 con respecto al año de 2001. 
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       La educación logró un importante progreso, ya que en el año 2010 la población analfabeta es del 
6.6%, mientras que en el año 2001 fue del 10%. 
 
3.3.1.3 Aspectos de infraestructura 
       La ciudad de Macas casi en la totalidad de su territorio cuenta con agua potable, luz eléctrica, 
pavimentación, alcantarillado, servicio telefónico, correo, transporte terrestre, aéreo, bancos, 
cooperativas, centros comerciales, iglesias, lugares turísticos, escuelas, colegios, universidades, 
panteón, centros de salud, hospitales, clínicas, aéreas verdes, parques, etc. 
 
3.3.1.4 Aspectos institucionales 
       La ciudad de Macas, sigue una política de rápido desarrollo urbano y turístico, esto debido al 
incremento de la población que se ha venido dando en estos últimos años, surgiendo de esta manera 
nuevas necesidades que cubrir, y cuya responsabilidad recae principalmente en el Gobierno Municipal 
del Cantón Morona, con el único objeto de procurar cumplir y satisfacer aspectos de bienestar social.  
 
3.3.2 Micro localización 
       Este estudio consiste en la selección y delimitación precisa de las aéreas, también denominada 
sitio, en que se localizará y operará el proyecto dentro de la Macro zona. 
 
       También se puede decir que el análisis de micro localización indica cual es la mejor alternativa de 
instalación de un proyecto dentro de la macro zona elegida. 
 
       Para la instalación del gimnasio en el cual se van a impartir clases de aeróbicos, spinning, 
bailoterapia y pesas en la ciudad de Macas, se va a rentar un local de 150m
2
. Que se encuentra en la 
zona centro de la ciudad de Macas, en las calles sucre y amazonas esquina, como se muestra en el 
siguiente croquis: 
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Gráfico N.- 42 Croquis ubicación Gimnasio 
                             
                                         
                                                                                                         
Elaborado: Por la Autora 
 
 
3.3.2.1 Factores significativos para la micro localización 
                                                                                                 
       En este aspecto se analizan los factores de localización que influyen en la decisión de la mejor 
ubicación del proyecto, en base a un criterio economista, cuya localización le proporcione al proyecto 
la máxima rentabilidad durante su operación. 
       Para obtener la mejor ubicación del proyecto vamos a utilizar la técnica de método cualitativo por 
puntos. 
       Este método consiste en definir los principales factores determinantes de una localización, para 
asignarles valores ponderados de peso relativo, de acuerdo con la importancia que se les atribuye. 
      A los factores se los califica en una escala del 0 al 10. 
 
 
S  U  C  R  E S  U  C  R  E 
TEATRO 
MUNICIPAL 
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      Y los factores más significativos son los siguientes con su respectivo peso. 
Tabla N- 38 Factores 
 
 
Para elegir el lugar donde se implanto la empresa se consideraron las siguientes opciones. 
A. Barrio Centro 
B. Barrio la Loma 
C. Barrio de las Piscinas 
Para una decisión entre los tres lugares indicados se aplica el siguiente cuadro. 
 
Tabla N.- 39 Ponderación de factores 
 
Elaborado: Por la Autora 
 
FACTORES PESO
Concentración de mercado 0.2
Competencia 0.1
Servicios básicos 0.25
Facilidad de transporte 0.2
Parqueaderos 0.2
Costos de arrendamiento 0.05
FACTORES PESO Calificación Ponderación Calificación Ponderación Calificación Ponderación
Concentración de mercado 0.2 9 1.8 8 1.6 8 1.6
Competencia 0.1 8 0.8 7 0.7 8 0.8
Servicios básicos 0.3 9 2.25 9 2.25 7 1.75
Facilidad de transporte 0.2 9 1.8 8 1.6 8 1.6
Parqueaderos 0.2 8 1.6 8 1.6 6 1.2
Costos de arrendamiento 0.1 7 0.35 7 0.35 7 0.35
TOTALES 1.00 8.6 8.1 7.3
OPCIÓN A OPCIÓN B OPCIÓN C
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3.4 TAMAÑO Y CAPACIDAD DEL PROYECTO 
 
La determinación y análisis de este punto resulta importante para la posterior realización y evaluación 
del proyecto porque permitirá en primer instancia llevar a cabo una aproximación de costos 
involucrados en las inversiones necesarias para la realización y puesta en marcha del proyecto, que 
conlleven a un grado óptimo de aprovechamiento conforme a lo requerido por un tamaño y capacidad 
determinados.  
 
       El tamaño y capacidad de este proyecto en particular, se debe a dos aspectos principalmente: la 
porción de demanda insatisfecha que se pretende sea cubierta por el proyecto y a la dimensión del área 
total con que cuenta el terreno disponible para la instalación del gimnasio.  
        
       Por tanto, como previamente se señaló, el tamaño del gimnasio deberá ajustarse al tamaño del local 
que se va a rentar para adecuarlo y que tendrá una dimensión de 150m
2
. El cual tendrá una capacidad 
promedio para 220 personas, sin contar al personal que labore en el gimnasio.  
        
       El porcentaje de demanda insatisfecha que se tomará es del 32.43%% dando un total de 180 
personas, aunque se puede apreciar que la capacidad del gimnasio es para un porcentaje mayor, solo se 
tomará el porcentaje indicado, ya que es una empresa nueva. 
 
 
3.5 DISTRIBUCIÓN Y DISEÑO DE LAS INSTALACIONES 
 
       A continuación se especifica cada una de las dimensiones de las diferentes áreas del gimnasio que 
van a ser adaptadas, para aprovechar al máximo el espacio y los recursos con los que se cuenta para su 
implementación, manteniendo a su vez las condiciones de seguridad y bienestar para todos quienes 
hagan uso de las instalaciones. 
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3.5.1 Distribución de las instalaciones del gimnasio 
Tabla N.- 40 Distribución de las instalaciones del gimnasio 
 
AREAS MEDIDAS 
(metro cuadrado) 
Área de Spinning 41,5 
Área de aeróbicos 45 
Recepción y fuente de bebidas 3,3 
Baños de hombres y vestidores 1,95 
Baños de mujeres y vestidores 2,25 
Área de lockers 2 
Área de pesas 39,25 
Pasillos 14,75 
TOTAL 150M
2
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3.5.2 Plano de distribución de las instalaciones del gimnasio 
 
                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                          
Grafico N.-43 Distribución del Gimnasio 
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3.5.3 Especificaciones de las áreas del gimnasio 
 
La dimensión del espacio para la implementación del gimnasio es de 15m de ancho por 10 m de largo, 
danto un área total de 150m
2
. 
 
 Al lado derecho de la entrada está ubicada la recepción o caja y un espacio para la fuente de 
bebidas de 2.2m x 1.5m, dando un total de 3.3m
2
. 
 
 Al lado izquierdo de la entrada se ubica el área de spinning con una medida de 4,5m x 9m, con 
un total de 41,5m
2
. 
 
 El área de pesas se encuentra ubicado frente a la recepción, así como también entre el área de 
aeróbicos y spinning con un área total de 39,25m
2
. 
 
 El área de aeróbicos esta frente al espacio de máquinas que mide 10m x 4.5m, dando un total 
de 45m
2
. 
 
 El baño y vestidores de mujeres se encuentra al lado derecho del área de pesas con las medidas 
de 1,50m x 1,50m, con un total de 2,25m
2
. 
 
 El baño y vestidores de hombres se encuentra al lado derecho del área de pesas con una medida 
de 1,3m x 1,5m, siendo un total de 1,95m
2
. 
 
 El lugar designado para ubicar un estante que sirva para dejar las cosas de los clientes, se ubica 
frente al área de aeróbicos con un total de 2m
2
. 
 
 Los pasillos con los que cuenta el gimnasio dan un total de 14,75m2. 
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3.6 EQUIPAMIENTO Y DECORACIÓN DEL GIMNASIO 
 
       Para la decoración del gimnasio los accesorios que sean necesarios serán adquiridos en el mercado 
local a un muy buen costo. Y los equipos y máquinas de acondicionamiento físico serán adquiridos en 
la ciudad de Guayaquil a una empresa que distribuye dichos equipos de marca Taurus con una garantía 
de cinco años.  
 
3.6.1 Detalle de muebles y equipos 
 
Tabla N.-41 Detalle de muebles y equipos 
 
 
 
3.6.2 Detalle de máquinas y accesorio de ejercicios 
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Tabla N.-42 Detalle de máquinas y accesorio de ejercicios 
 
DETALLE CANTIDAD 
Abductor 150 lbs. 1 
Extensión 200 lbs. 1 
Femoral acostado 150 lbs. 1 
Fondo de tríceps 200 lbs. 1 
Peck deck 200 lbs. 1 
Polea gemela 430 lbs. 1 
Polea alta 200 lbs. 1 
Bicicleta spinning GL 600, 1 rueda 18 
kg. Giro 2 sentidos 
25 
Caminadora runfit 2 
Bicicleta Elíptica tipo spinning  2 
Máquina para abdominales parados 
más paralela 
1 
Banco para abdominales regulable 1 
Banco para pecho inclinado 1 
Banco para pecho plano 1 
Banco múltiple regulable 1 
Giros de cintura 3 
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Predicador para ejercicios de brazos 1 
Prensa hack 1 
Maquina Squash de sentadilla 1 
Bastón para aeróbicos 30 
Colchonetas 30 
Step aeróbicos madera 30 
Discos 1 pulgada de 2.5 lbs. 12 
Discos 1 pulgada de 5 lbs 12 
Discos 1 pulgada de 10 lbs 12 
Discos 1 pulgada de 15 lbs. 12 
Discos 1 pulgada de 20 lbs 12 
Discos 1 pulgada de 25 lbs. 8 
Discos olímpico nacional 45 lbs. 6 
Discos con 3 agarraderas 1pulg. de 2,5 
lbs. 
12 
Discos con 3 agarraderas de 1 pulg. de 
5 lbs. 
12 
Discos con 3 agarraderas de 1 pulg. de 
10 lbs. 
12 
Discos con 3 agarraderas de 1 pulg. de 
15 lbs. 
12 
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Discos con 3 agarraderas de 1 pulg. de 
20 lbs. 
12 
Discos con 3 agarraderas de 1 pulg. de 
25 lbs. 
8 
Discos con 3 agarraderas de 1 pulg. de 
35 lbs. 
8 
Mancuerna hexagonal recubierta de 
caucho de 5 lbs. 
6 
Mancuerna hexagonal recubierta de 
caucho de 10 lbs. 
6 
Mancuerna hexagonal recubierta de 
caucho de 15 lbs. 
6 
Mancuerna hexagonal recubierta de 
caucho de 20 lbs. 
6 
Mancuerna nacional de 5 lbs. 6 
Mancuerna nacional de 10 lbs. 6 
Mancuerna nacional de 15 lbs. 6 
Mancuerna nacional de 20 lbs. 6 
Barra olímpica 1,20 mts. De largo para 
bíceps y tríceps. 
6 
Barra olímpica de 2,20 mts. Para 
sentadillas, pecho, peso muerto. 
6 
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Barra olímpica recta de 1,50 mts. Para 
bíceps y hombros. 
6 
Barra romana olímpica para tríceps 2 
Barra para espalda corta y tríceps con 
sistema giratorio 
3 
Barra para espalda larga de caucho 4 
Barra para tríceps y bíceps con 
sistema giratorio. 
2 
Cinturón nacional tallas S, M, L, XL 4 
Fajas varios colores 4 
Manopla agarre  para cruce de poleas 2 
Porta mancuernas 2 
Porta discos 2 
 
 
3.6.3 Detalle de accesorios de decoración 
 
Tabla N.- 43 Detalle de accesorios de decoración 
CANTIDAD DETALLE 
40m. 
Piso para gimnasio 
marca Ball color negro 
  
Espejos de diferentes 
medidas 
4 Reloj de pared 
4 Posters para pared 
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3.6.4 Detalle de accesorios para baños y vestidores 
 
 
 
Tabla N.- 44 Detalle de accesorios para baños y vestidores 
 
CANTIDAD DETALLE 
100 
Toallas para rostro de 30 x 
30 cm. 
2 
Espejo rectangular de 
45x75cm. 3mm de grosor 
3 
Cesto para basura de 
plástico grande 
2 
Banca vestidor de madera 
de 1,20 m. de largo x 50 
cm de ancho y 50 cm. De 
altura 
 
 
3.6.5 Detalle de equipo de limpieza 
 
 
 
Tabla N.- 45 Detalle de equipo de limpieza 
 
CANTIDAD DETALLE 
3 Escobas de madera 
3 Trapeador de plástico 
5 Toallas de limpieza 
3 Tachos de plástico grande 
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3.6.6 Materias primas e insumos 
 
       La disponibilidad de materias primas e insumos son recursos materiales también indispensables 
para el funcionamiento del nuevo gimnasio. 
 
Tabla N.- 46 Materias primas e insumos 
 
CANTIDAD 
DETALLE 
  
Papelería y accesorios para 
oficina 
CAJA 
Agua embotellada Dasani caja 
de 24 botellas 
  
Bebida hidratante gatorade 
caja de 24 botellas 
CAJA Poni malta  
PACA Rollo de papel higiénico 
  
económico 200 m. cada Rollo 
 
3.7 RECURSOS HUMANOS 
 
       La mano de obra es un recurso muy importante dentro de la operación de una empresa. Por este 
motivo es importante identificar el tipo de personal necesario para la puesta en marcha de la empresa. 
 
3.7.1 Identificación de personal 
 Administrador 
 Instructor de aeróbicos 
 Instructor de pesas 
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3.7.2 Competencias del personal 
 
Requisitos básicos del Administrador 
 
a) Saber 
 Conocimiento en Administración de Empresas 
 Título universitario 
 Conocimiento en requerimientos legales 
 Tener experiencia 
 
b) Saber – Hacer 
 Saber hacer presupuestos 
 Saber aplicar estrategias de publicidad de promoción. 
 Saber realizar negociaciones 
 Saber hacer nóminas de personal 
 
c) Saber – Ser 
 Ser ético 
 Ser responsable 
 Ser honesto 
 Ser respetuoso 
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Funciones y responsabilidades del Administrador 
 
Las funciones que deberá desempeñar el Administrador del nuevo gimnasio son las siguientes: 
 Administrar los recursos del Gimnasio 
 Realizar cotizaciones con proveedores 
 Realizar las nóminas y pagar sueldos 
 Tomar decisiones importantes 
 Realizar estrategias de ventas 
 Adquirir equipos y materiales indispensables para el funcionamiento del Gimnasio. 
 Realizar el cobro por el servicio prestado 
 Recibir a los clientes 
 Abrir y cerrar el Gimnasio 
 Supervisar que los instructores cumplan con sus funciones 
 Mantener constante comunicación con los instructores 
 Propiciar pequeñas charlas con los clientes con la finalidad de indagar sus opiniones 
acerca del gimnasio. 
 
Requisitos básicos del Instructor de pesas 
 
a ) Saber 
 Estudios técnicos o licenciado en educación física en fisicoculturismo 
 Tener experiencia 
 Conocimientos en anatomía 
 Tener curso de instructor especializado en gimnasios 
 Dominar técnicas de enseñanzas 
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b) Saber – Hacer 
 
 Saber dar mantenimiento a las maquinas 
 Saber instalar las maquinas del gimnasio 
 Tener conocimiento en el manejo de las maquinas cardiovasculares y musculares 
 
        c ) Saber – Ser 
 Responsable 
 Ético 
 Amable  
 Ser muy paciente 
 
Las funciones y responsabilidades del Instructor de pesas son las siguientes: 
 Supervisar, coordinar y controlar la sala de musculación 
 Velar por la conservación y mantenimiento del gimnasio, comunicando cualquier anomalía 
 Informar sobre el ejercicio físico recomendable a cada persona 
 Abrir y cerrar el gimnasio cuando se requiera 
 Corregir los ejercicios si observa que están siendo mal elaborados 
 Asistir en la rutina diaria de los clientes que asistan al gimnasio. 
 Velar que las maquinas sean usadas adecuadamente 
 Mantener en perfecto orden y limpia su zona de trabajo 
 A los clientes debe recibirlos con mucha amabilidad y respeto 
 Otorgar conocimientos nutricionales debes en cuando  
 Planear una sesión en tiempos de actividad y descanso adecuado 
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Requisitos básicos del Instructor de aeróbicos, bailoterapia o spinning 
 
        a) Saber 
 Certificación en spinning y Pilates o aeróbicos 
 Tener experiencia 
 Cursos de bailoterapia 
 Dominar técnicas de enseñanza 
 
b) Saber – Hacer 
 Tener conocimiento en el manejo de las maquinas cardiovasculares 
 Dominar actividades cardiovasculares y de flexibilidad 
 
c) Saber – Ser 
 Ser paciente 
 Ser objetivo 
 Amable 
 Honesto 
 Responsable 
 
Las funciones y responsabilidades del Instructor de aeróbicos, bailoterapia o spinning son las 
siguientes: 
 Planificar las rutinas de ejercicios. 
 Encargado de buscar la música para las rutinas de ejercicios. 
 Supervisar, coordinar y controlar la sala de aeróbicos 
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 Supervisar, coordinar y controlar la sala de spinning 
 Corregir los ejercicios si observa que están siendo mal elaborados 
 Velar por la conservación y el buen uso de las bicicletas de spinning, steps y demás equipos. 
 Mantener en perfecto orden y limpieza su zona de trabajo 
 Terminado su turno de trabajo, dejar su puesto de trabajo en perfecto orden 
 Recibir a los clientes con respeto y amabilidad 
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CAPITULO IV 
ESTUDIO LEGAL ADMINISTRATIVO 
 
 
4.1 INTRODUCCIÓN  
 
       Es necesario realizar este estudio administrativo, ya que nos proporciona las herramientas 
necesarias que sirven de guía para una correcta administración de los recursos humanos, económicos y 
tecnológicos de una empresa. 
 
       De igual manera muestra la estructura legal que debe tener la organización. 
 
       Finalmente diseña la planeación de los recursos humanos con la finalidad de proponer un perfil 
adecuado y seguir en la alineación del logro de las metas empresariales. 
 
 
4.2 OBJETIVOS 
 
 
4.2.1 Objetivo general 
 
Analizar detalladamente las necesidades administrativas de la organización, requisitos de los distintos 
cargos y la existencia de una visión administrativa adecuada para la organización. 
 
 
4.2.2 Objetivos específicos 
 
 Determinar el marco legal de la empresa  establecidos en la 
Ley de Compañías del Ecuador. 
 
 Crear un diseño de imagen que distinga a la empresa. 
 
 Definir la organización de la empresa, diseñando la estructura administrativa y funcional.  
 
 Determinar la misión y visión de la organización. 
 
 Implementar un manual de funciones  
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4.3 CONSTITUCIÓN DE LA COMPAÑÍA 
 
4.3.1 Marco Legal 
 
 
Para poder constituir legalmente la nueva empresa es necesario cumplir con algunos requisitos, 
los mismos que se detallan a continuación: 
 
 Obtención del Registro Único de Contribuyentes (RUC) 
 Obtención de la patente municipal 
 Permiso de los bomberos 
 
4.3.1.1 Obtención del RUC. 
 
La empresa se creará como persona natural unipersonal no obligada a llevar contabilidad, 
ya que sus ingresos brutos anuales no superarán los $100.000 en cada uno de los cinco años 
de su vida útil. Para la obtención del RUC se requieren los siguientes documentos: 
 
a. Ecuatorianos y extranjeros residentes, presentarán el original y copia de la cedula de 
identidad. 
 
b. Extranjeros no residentes presentarán el original y entregaran una copia del pasaporte, con 
hojas de identificación y tipo de visa vigente. 
 
c. Los ecuatorianos presentarán además, el original y copia del certificado de votación del 
último proceso electoral. 
 
d. Todas las personas naturales que soliciten su inscripción en el RUC, presentarán también 
copia de uno de los siguientes documentos, que acrediten la dirección de la matriz y de 
cada uno de los establecimientos donde desarrolla su actividad económica: 
 
 Planilla del servicio eléctrico, telefónico, de agua potable o televisión por cable, a 
nombre del sujeto pasivo, de uno de los últimos tres meses anteriores a la fecha de 
registro. 
 
100 
 
 Comprobante del pago del impuesto predial, a nombre del sujete pasivo, donde 
ejercerá su actividad económica, puede corresponder al del año en que se realiza la 
inscripción o del inmediato anterior. 
 
 Copia del contrato de arrendamiento, en el que deberá obligatoriamente constar el 
RUC del arrendador, inscrito ante la respectiva oficina del Inquilinato o notariado, 
según corresponda. 
 
4.3.1.2 Obtención de la patente municipal 
 
Para obtener la patente municipal se debe acudir al departamento de tesorería del Municipio 
del Cantón Morona y presentar la siguiente documentación: 
 
 Copia del RUC 
 Copia de la cédula de ciudadanía 
 Copia de la papeleta de votación 
 Copia de la planilla de un servicio básico, como luz, agua, o teléfono.  
 
 
4.3.1.3 Pago del impuesto de la patente  
  
El pago del impuesto de la patente se lo hará en el departamento de tesorería del Municipio 
del Cantón Morona. 
El valor a cancelar se calculará según la siguiente tabla: 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
101 
 
 
Tabla N.- 47 Valor Impuesto a la Patente 
 
               Fuente: Municipalidad Cantón Morona  
 
 
4.3.1.4 Obtención permiso de los bomberos 
 
      Para obtener el permiso de los bomberos se debe acudir a las oficinas del departamento de 
Bomberos de la ciudad de Macas y cumplir con algunos requisitos. 
 
       Una vez que ya esté instalado el gimnasio se debe hacer un pedido de inspección y para que 
obtener dicho permiso el centro de acondicionamiento físico debe contar con las siguientes medidas de 
seguridad. 
 
 Debe poseer un extintor de 10 libras 
 Colocar una lámpara de emergencia 
 Un letrero con los números de emergencia 
 Señalética del extintor 
 Señalética de salida 
 Señalética de capacidad de personas 
 
 
FÓRMULA DE CÁLCULO IMPUESTO FRACCIÓN
DESDE HASTA 10,00 $ 10,00 
2500,01 5000,00 10+ (10 x 1.5) $ 25,00
5000,01 7500,00 25+ (10 x 1.5) $ 40,00
7500,01 10000,00 40+ (10 x 2) $ 60,00
10000,01 15000,00 60+ (10 x 2) $ 80,00
25000,01 50000,00 80+ (10 x 2) $ 100,00
50000,01 100000,00 100+ (10 x 2) $ 120,00
100000,01 150000,00 120+ (10 x 3) $ 150,00
150000,01 200000,00 150+ (10 x 3) $ 180,00
200000,01 250000,00 180+ (10 x 3) $ 210,00
250000,01 300000,00 210+ (10 x 3) $ 240,00
300000,01 500000,00 1 x 1000 de la base imponible
500000,01 1000000,00 2 x 1000 de la base imponible
1000000,01 En adelante 3 x 1000 de la base imponible
RANGOS SEGÚN EL CAPITAL
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Requisitos  
 
 Copia del Registro Único de Contribuyentes (RUC) 
 Copia de la cedula de identidad y papeleta de votación  
 Copia de la hoja de inspección 
 
Valor del permiso de bomberos 
 
Un gimnasio pequeño debe pagar 18,00USD, y 
Un gimnasio grande  debe pagar 24,00 USD. 
 
 
4.4 MARKETING ESTRATÉGICO 
 
4.4.1 Misión 
 
Inspirar a nuestros clientes a alcanzar un excelente estado de salud a través de sus objetivos 
individuales; proveyéndolos bienestar en base a un esmerado servicio, en un ambiente agradable y con 
un personal capacitado. 
 
4.4.2 Visión 
 
Nuestra visión a futuro es ser la mejor opción como centro de acondicionamiento físico, para todos 
nuestros usuarios. Ser líderes en participación y cobertura al 100%, otorgando un servicio de calidad. 
 
4.4.3 OBJETIVOS 
 
4.4.3.1 Objetivo General 
 
Establecer un gimnasio integro en su estructura física y organizacional mediante equipos de 
calidad y personal capacitado para otorgar un servicio de calidad. 
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4.4.3.2 Objetivos Específicos 
 
 Establecer rutinas de ejercicios para cada persona de acuerdo a las necesidades de cada 
una. 
 
 Concientizar a nuestros clientes en mejorar su salud y mantener a los jóvenes alejados de 
los vicios. 
 
 Atraer el mayor número posible de personas para que nuestro negocio prospere. 
 
 Lograr la satisfacción de las necesidades de los clientes, por medio de un servicio de 
calidad. 
 
 
4.4.4 Políticas 
 
 Calidad en el servicio para lograr la satisfacción del cliente. 
 Conciencia de un trabajo en equipo 
 Sentido de responsabilidad hacia el cliente y la empresa 
 Innovación de acuerdo a las necesidades y satisfacciones del cliente. 
 Motivar al personal para el crecimiento interno 
 Mantener al personal uniformado para mayor seriedad 
 
4.4.5 Principios y valores 
 
Calidez 
 Proporcionando un espacio físico limpio, cómodo; un ambiente agradable; un trato amable 
cordial y esmerado que inspire confianza a los usuarios al recibir orientación y guía en los 
servicios ofrecidos. 
 Manteniendo unas relaciones interpersonales de cordialidad y un espacio de trabajo ordenado y 
aseado. 
Honestidad 
 
 Al asignar rutinas adecuadas y acertadas. 
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 Al fijar un precio justo de los servicios  
 Al compensar a los empleados con un salario equitativo. 
 Al manejar un sistema de control de ingresos y gastos transparente ante los organismos de 
control. 
Respeto 
 
 Teniendo en cuenta la intimidad y la individualidad de los usuarios respecto a sus necesidades, 
deseos y valores particulares. Con una comunicación adecuada. 
 Teniendo una actitud de escucha, comprensión y orientación frente a los usuarios y empleados. 
 Cumpliendo con la normatividad y pautas organizativas, con responsabilidad social. 
 
Discreción 
 
 Haciendo un manejo ético de la información obtenida de os usuarios, y siendo discretos en la 
comunicación que se tenga con ellos. 
 Teniendo un manejo responsable de la información que se obtenga de los empleados, siendo 
discretos con su intimidad. 
 Llevando un manejo ético de la información corporativa, recursos y estrategias propias de su 
gestión empresarial. 
 
Confianza 
 
 Adecuando los recursos humanos, materiales y técnicos que permitan al usuario tener 
confianza, al sentirse libre de danos o riesgos para su salud. 
 Implementando medidas de seguridad 
 
 
4.5 PROCESOS 
 
4.5.1 Descripción de Procesos 
 
1. Proceso previo a la inscripción de clientes. 
  
 Se informa a los futuros clientes de los servicios que presta el Gimnasio. 
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 El futuro cliente hace un reconocimiento de las instalaciones del Gimnasio. 
 Se informa a los clientes sobre el costo de inscripción y el valor de la cuota mensual del 
servicio. 
 El cliente toma la decisión de adquirir o no los servicios del nuevo gimnasio. 
 Si el cliente decide inscribirse en el gimnasio, se efectúa el cobro de la cuota mensual y la 
inscripción. 
 Se elabora la factura  
 Se entrega la factura al cliente 
 Se ingresan los datos del clientes en el sistema 
 Se archiva la factura 
 
 
 
2. Proceso de servicio 
 
 Se inicia las actividades abriendo el gimnasio 
 Se hace la limpieza del gimnasio 
 Se prepara la música para recibir a los clientes 
 Llegada de los clientes 
 Atención y recibimiento de los clientes 
 El instructor asigna las rutinas de los ejercicios  
 El instructor controla que los clientes realicen de forma correcta los ejercicios a ellos 
asignados. 
 Despedida de los clientes 
 Limpieza del gimnasio 
 Se procede a cerrar el gimnasio. 
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4.5.2 Identificación de la simbología de los flujo gramas 
 
 
        SIMBOLOGÍA   DESCRIPCIÓN 
 
 
 Inicio o finalización 
 
 
 Base de datos 
 
 
 Archivo o documento 
 
 Decisión 
 
 
 Procedimiento 
 
 
 Conexión de procesos 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
107 
 
4.5.3 Flujo gramas de procesos 
 
 
Grafico N.- 44 Proceso: previo a la inscripción de clientes. 
 
                                                                                                                                                                                                                                                     
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Inicio 
Información de los 
servicios 
Conocimiento de las 
instalaciones 
Información de precios 
de los servicios 
Decide 
adquisición de 
servicios 
No 
Si 
Se realiza el cobro 
Se realiza la factura 
Se entrega factura 
Ingresar datos clientes 
Se archiva la factura 
FIN 
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Grafico N.- 45 Proceso: Prestación del servicio 
 
 
 
 
 
                                                                                                                                                                              
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
INICIO 
Abrir el Gimnasio 
Limpieza del 
Gimnasio 
Preparación de la 
música 
Llegada del Cliente 
Atención al cliente 
Asignación rutina 
de ejercicios 
Control rutina de 
ejercicios 
Despedida del 
cliente 
Limpieza del  gimnasio 
Cierre del Gimnasio 
FIN 
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4.6 ESTRUCTURA ADMINISTRATIVA 
 
       La estructura administrativa es el "sistema de relaciones formales que se establecen en el interior 
de una organización/empresa para que ésta alcance sus objetivos de conservación, productivos y 
económicos"
4
. 
 
4.6.1 Estructura orgánica, funcional y de posición. 
 
4.6.1.1 Definición estructura orgánica 
 
       “Se puede establecer que la estructura organizativa de una empresa es el esquema de 
jerarquización y división de las funciones componentes de ella. Jerarquizar es establecer líneas de 
autoridad (de arriba hacia abajo) a través de los diversos niveles y delimitar la responsabilidad de cada 
empleado ante solo un superviso inmediato. Esto permite ubicar a las unidades administrativas en 
relación con las que le son subordinadas en el proceso de la autoridad. El valor de una jerarquía bien 
definida consiste en que reduce la confusión respecto a quien da las órdenes y quien las obedece. 
Define como se dividen, agrupan y coordinan formalmente las tareas en los puestos”.5 
 
4.6.1.1.1 Organigrama estructural 
 
       “Representa el esquema básico de una organización, lo cual permite conocer de una manera 
objetiva sus partes integrantes, es decir, sus unidades administrativas y la relación de dependencia que 
existe entre ellas”.6 
 
 
 
 
 
 
 
                                                          
4 CHIAVENATO, Idalberto. Introducción a la Teoría General de la Administración. Editora McGraw-HiII. México, 2000. Pág. 171. 
 
5 http://www.monografias.com/trabajos16/estructura-organica/estructura-organica.shtml 
6 VÁSQUEZ, Víctor, Organización Aplicada, Pág. 262, Tercera Edición, 2008, Gráficas Vásquez, Quito - Ecuador 
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                                      Grafico N.- 46 Organigrama Estructural                                                                                                                                                            
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
4.6.1.2 Definición estructura funcional 
 
       “La estructura funcional amplía a toda la organización el concepto de la departamentalización 
funcional. Bajo una estructura funcional la gerencia diseña una organización basada en la idea de 
agrupar las especialidades ocupacionales que son similares o relacionadas, la fuerza estructural 
funcional reside en las ventajas de ahorro de costos que pueden lograrse en virtud de la organización al 
reunir las especialidades de carácter similar se logra obtener economías de escala, se minimiza la 
duplicación de personas y equipo y se consigue que los empleados estén más cómodos por que pueden 
alternar con compañeros que hablan el mismo idioma, estas especialidades de carácter similar son 
llamadas funciones”.7 
 
 
 
 
                                                          
7 http://html.rincondelvago.com/estructura-funcional.html 
DEPARTAMENTO 
 DE 
COMERCIALIZACIÓN 
GERENCIA 
GENERAL 
DEPARTAMENTO 
DE 
ADMINISTRACIÓN 
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4.6.1.2.1 Organigrama funcional 
 
       “Parte del organigrama estructural y a nivel de cada unidad administrativa se detalla las funciones 
principales básicas. Al detallar las funciones se inicia por las más importantes y luego se registran 
aquellas de menor trascendencia. En este tipo de organigramas se determina que es lo que se hace, pero 
no como se hace.”8 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                                          
8 VÁSQUEZ, Víctor, Organización Aplicada, Pág. 263, Tercera Edición, 2008, Gráficas Vásquez, Quito - Ecuador 
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GERENCIA GENERAL 
 
 Representar legalmente a la empresa. 
 Planificar, organizar, dirigir y controlar los 
recursos humanos, económicos y 
tecnológicos de la organización. 
 
DEPARTAMENTO DE 
ADMINISTRACIÓN 
 
 Atender las sugerencias de 
los clientes. 
 Realizar pagos a 
proveedores. 
 Llevar un registro y archivo 
de documentos. 
 Efectuar los cobros a los 
clientes. 
 Adquisición de 
requerimiento. 
 Supervisión del personal. 
DEPARTAMENTO DE 
COMERCIALIZACIÓN 
 
 Recepción y atención a los 
clientes. 
 Mantener limpio el local 
 Asistir a las necesidades de los 
clientes. 
 Adecuación del local y ambiente. 
 Apertura del local 
 Cerrar el local 
 Guiar a los usuarios. 
 
Grafico N. - 47 Organigrama Funcional 
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4.6.1.2.2 Organigrama de posición de las personas 
 
       “También constituye una variación de organigrama estructural y sirve para representar, en forma 
objetiva, la distribución del personal en las diferentes unidades administrativas. Se indica el número de 
cargos, la denominación del puesto y la clasificación en el caso de haberla. En algunos casos se puede 
incluir la numeración de cada puesto y aún el nombre del funcionario que lo desempeña.”9 
  
Grafico N.- 48Organigrama de Posición de Personas 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                                          
9 VÁSQUEZ, Víctor, Organización Aplicada, Pág. 265, Tercera Edición, 2008, Gráficas Vásquez, Quito - Ecuador 
GERENCIA GENERAL 
 
Gerente General (1) 
Sra. Jeanine Sánchez 
 
DEPARTAMENTO DE 
ADMINISTRACIÓN 
 
Administrador (1) 
 
Sra. Jeanine Sánchez 
($400) 
DEPARTAMENTO DE 
COMERCIALIZACIÓN 
 
 Instructor de pesas (1) 
Por contratar 
($350) 
 
 Instructor aeróbicos (1) 
Sr. Elmer Jaramillo 
($350) 
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4.6.2 Manual de organización y procesos 
 
       El personal con el que contará el gimnasio será de 3 personas, las mismas que deberán tener un perfil 
adecuado para desempeñar los diferentes cargos, permitiendo así un eficiente desempeño de las 
actividades.  
 
       A continuación se presenta un modelo de perfil necesario para cada trabajador, donde se especifica el 
cargo, obligaciones y requisitos. 
 
Tabla N.-48 Manual de organización y procesos 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
MANUAL ORGÁNICO FUNCIONAL 
M GYM Ejercicio & Salud 
 
Cargo: Gerente General 
1. Objetivo General: 
Administrar eficientemente los recursos del gimnasio 
2. Ubicación Administrativa: Administración 
3. Reporta: Propietario 
4. Supervisa a: Personal del área de Comercialización 
5. Requisitos para el desempeño del puesto: 
Educación  
 Estudios superiores en administración de empresas o comercial  
Experiencia: 
 1 año de experiencia en cargos similares 
 Manejo de personal mínimo 1 año 
 Servicio al cliente 
 Conocimientos: 
 Contabilidad  
Edad: Comprendida entre 25 y 55 años 
Competencias: 
 Facilidad para relacionarse con otras personas 
 Liderazgo 
 Capacidad de: Negociación y Trabajo bajo presión 
 Trabajo en equipo 
 Buena presencia 
 
Habilidades: 
 Liderar grupos de trabajo 
 Capacidad para negociar 
 Habilidad y agilidad con números y cantidades monetarias 
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Tabla N.-49 Manual de organización y procesos 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
6. Funciones, Actividades y/o tareas: 
 Administrar los recursos del Gimnasio 
 Realizar cotizaciones con proveedores 
 Realizar las nóminas y pagar sueldos 
 Tomar decisiones importantes 
 Realizar estrategias de ventas 
 Adquirir equipos y materiales indispensables para el 
funcionamiento del Gimnasio. 
 Realizar el cobro por el servicio prestado 
 Recibir a los clientes 
 Abrir y cerrar el Gimnasio 
 Supervisar que los instructores cumplan con sus funciones 
 Mantener constante comunicación con los instructores 
MANUAL ORGÁNICO FUNCIONAL 
M GYM Ejercicio & Salud 
 
Cargo: Instructor de pesas 
1. Objetivo General: 
Guiar y dirigir la rutina de ejercicios de los clientes 
2. Ubicación Operativa: Comercialización 
3. Reporta: Unidad Administrativa 
4. Requisitos para el desempeño del puesto: 
Educación  
 Estudios técnicos o licenciado en educación física en 
fisicoculturismo  
Experiencia: 
 1 año de experiencia en cargos similares 
 Servicio al cliente 
Conocimientos: 
 Anatomía  
Edad: Comprendida entre 25 y 35 años 
Competencias: 
 Facilidad para relacionarse con otras personas 
 Liderazgo 
 Saber dar mantenimiento a las maquina 
 Trabajo en equipo 
 Buena presencia 
 
Habilidades: 
 Capacidad para enseñar 
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Tabla N.- 50 Manual de organización y procesos 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
5. Funciones, Actividades y/o tareas: 
 Supervisar, coordinar y controlar la sala de musculación 
 Velar por la conservación y mantenimiento del gimnasio, 
comunicando cualquier anomalía 
 Informar sobre el ejercicio físico recomendable a cada persona 
 Abrir y cerrar el gimnasio cuando se requiera 
 Corregir los ejercicios si observa que están siendo mal 
elaborados 
 Asistir en la rutina diaria de los clientes que asistan al 
gimnasio. 
 Velar que las maquinas sean usadas adecuadamente 
 Mantener en perfecto orden y limpia su zona de trabajo 
 A los clientes debe recibirlos con mucha amabilidad y respeto 
 Otorgar conocimientos nutricionales debes en cuando  
 Planear una sesión en tiempos de actividad y descanso 
adecuado 
MANUAL ORGÁNICO FUNCIONAL 
M GYM Ejercicio & Salud 
 
Cargo: Instructor de aeróbicos 
1. Objetivo General: 
Preparar e impartir rutinas de aeróbicos, spinning y bailoterapia 
2. Ubicación Operativa: Comercialización 
3. Reporta: Unidad Administrativa 
4. Requisitos para el desempeño del puesto: 
Educación  
 Certificación en spinning / aeróbicos 
 Cursos de bailoterapia 
Experiencia: 
 1 año de experiencia en cargos similares 
 Servicio al cliente 
Conocimientos: 
 Anatomía  
Edad: Comprendida entre 25 y 35 años 
Competencias: 
 Facilidad para relacionarse con otras personas 
 Liderazgo 
 Trabajo en equipo 
 Buena presencia 
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4.7 CREACIÓN DE UNA IMAGEN DE MARCA 
 
4.7.1 Creación de una marca 
 
       Una marca es un nombre, término, signo, símbolo o diseño, o una combinación de los anteriores, 
cuyo propósito es identificar los bienes o servicios de un vendedor o un grupo de vendedores y 
diferenciarlos de los de la competencia.
10
 
 
Ventajas que obtendrá el Gimnasio con una marca 
 
 Permitirá al gimnasio diferenciarse y ser conocido por un nombre especifico ante los 
clientes. 
 Ayudará a construir una imagen corporativa. 
 Será reconocido por sus proveedores, ya sean locales o nacionales. 
                                                          
10 Dirección de marketing, Philip Kotler 
Habilidades: 
 Capacidad para enseñar 
 
 
5. Funciones, Actividades y/o tareas: 
 
 Planificar las rutinas de ejercicios. 
 Encargado de buscar la música para las rutinas de ejercicios. 
 Supervisar, coordinar y controlar la sala de aeróbicos 
 Supervisar, coordinar y controlar la sala de spinning 
 Corregir los ejercicios si observa que están siendo mal 
elaborados 
 Velar por la conservación y el buen uso de las bicicletas de 
spinning, steps y demás equipos. 
 Mantener en perfecto orden y limpieza su zona de trabajo 
 Terminado su turno de trabajo, dejar su puesto de trabajo en 
perfecto orden 
 Recibir a los clientes con respeto y amabilidad 
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4.7.2 Creación de un logotipo 
 
       Un logotipo es la parte de la marca que aparece en forma de símbolo, diseño, color o letrero 
distintivos.
11
 
 
       El logotipo escogido representa a un hombre y una mujer ejercitándose, es primordial usar una 
imagen que proyecte lo que el gimnasio ofrece a sus clientes. El diseño junto con el slogan de la empresa 
sin duda nos hace entender su finalidad, que no es otra que buscar una buena salud en base al ejercicio. 
 
 
Gráfico N.-49 Logotipo Gimnasio 
 
 
 
4.7.3 Creación de un slogan 
 
       El slogan de Gym Ejercicio & Salud será “Cuidando tu cuerpo, cuidas tu salud”, ya que se trata de 
que el cliente nos perciba como un lugar donde puede poner toda su confianza y sentirse seguro de que va 
a cambiar su imagen, cuidando y mejorando su salud física, más bien se sentirá más vital y activo para 
poder realizar todas las diversas actividades de la vida cotidiana, y así se logrará que el cliente este 
satisfecho. 
 
 
 
                                                          
11 Dirección de marketing, Philip Kotler 
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CAPITULO V 
 
ESTUDIO ECONÓMICO 
 
5.1 INTRODUCCIÓN 
 
El Estudio Económico  se basa principalmente en la construcción de presupuestos de inversión, 
costos y gastos, ingresos y proyección del flujo de caja, el mismo que constituye uno de los elementos 
más importantes del estudio del proyecto, ya que su constitución y evaluación se efectuará sobre los 
resultados que en él se determinen y permitirá establecer su grado de factibilidad. 
 
 
5.2 OBJETIVOS 
 
5.2.1 Objetivo general 
 
 Calcular la previsión de la rentabilidad final de la inversión de la nueva empresa, para poder 
decidir si esta es financieramente viable; a través de la comparación de los flujos de los beneficios 
y costos. 
 
5.2.2 Objetivos específicos 
 
 Elaborar y proyectar los presupuestos de inversión, costos y gastos, ingresos y flujo de efectivo 
mínimo de 5 años del proyecto. 
 Establecer los estados financieros proforma del proyecto 
 Determinar con los resultados de flujo de efectivo que tan factible y/o viable es el proyecto 
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5.3 PLAN DE INVERSIONES 
 
5.3.1 Inversión inicial 
 
“La inversión inicial comprende la adquisición de todos los activos fijos o tangibles y diferidos o 
intangibles necesarios para iniciar las operaciones de la empresa, con excepción del capital de trabajo.”12 
 
Tabla No. 51 Inversión total inicial 
 
 
 
5.3.2 Inversión fija 
 
Activo fijo.- “Se entiende por activo tangible (que se puede tocar) o fijo, los bienes propiedad de la 
empresa, como terrenos, edificios, maquinaria, equipo, mobiliario, vehículos de transporte, herramientas y 
otros. Se le llama fijo porque la empresa no puede desprenderse fácilmente de él sin que ello ocasiones 
problemas a sus actividades productivas (a diferencia del activo circulante).” 13 (Ver Anexo #5). 
 
 
 
                                                          
12 BACA, Gabriel, Evaluación de Proyectos, Pág. 173, Quinta Edición, 2006, McGraw-Hill Interamericana, México 
13 BACA, Gabriel, Evaluación de Proyectos, Pág. 173, Quinta Edición, 2006, McGraw-Hill Interamericana, México                                                                                                   
 
CONCEPTO
I. INVERSIÓN FIJA 43913.67
I.1. Equipo 40851.77
I.2. Muebles y enseres (Área administrativa) 238.00
I.3. Muebles y enseres(Área operativa) 1760.40
I.4. Equipo de computo (Área administrativa) 499.00
I.5. Equipo de oficina (Área administrativa) 513.00
I.4. Menaje 51.50
II. INVERSIÓN DIFERIDA 1845.00
II.1. Adecuaciones 1447.00
II.2. Gastos de constitución 148.00
II.3. Gastos de instalación 250.00
EMPRESA M GYM "Ejercicio y Salud"
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Tabla No.52 Equipo 
 
 
CANTIDAD UNIDAD PRECIO
1 1,190.00$     1,190.00$       
1 1,150.00$     1,150.00$       
1 1,120.00$     1,120.00$       
1 1,190.00$     1,190.00$       
1 1,380.00$     1,380.00$       
1 1,280.00$     1,280.00$       
25 425.71$        10,642.75$     
2 1,825.00$     3,650.00$       
2 850.71$        1,701.42$       
1 420.00$        420.00$           
1 430.00$        430.00$           
1 498.00$        498.00$           
1 560.00$        560.00$           
1 480.00$        480.00$           
3 315.00$        945.00$           
1 480.00$        480.00$           
1 1,430.00$     1,430.00$       
1 1,380.00$     1,380.00$       
12 3.35$             40.20$             
12 6.70$             80.40$             
12 13.39$          160.68$           
12 20.09$          241.08$           
12 26.79$          321.48$           
6 33.48$          200.88$           
8 60.27$          482.16$           
12 3.35$             40.20$             
12 6.70$             80.40$             
12 20.09$          241.08$           
8 33.48$          267.84$           
8 31.25$          250.00$           
6 6.70$             40.20$             
6 17.86$          107.16$           
6 26.79$          160.74$           
6 35.71$          214.26$           
6 6.70$             40.20$             
6 13.39$          80.34$             
6 20.09$          120.54$           
6 26.79$          160.74$           
6 58.04$          348.24$           
6 120.54$        723.24$           
6 84.82$          508.92$           
2 62.50$          125.00$           
4 44.64$          178.56$           
3 35.71$          107.13$           
2 26.79$          53.58$             
4 10.71$          42.84$             
4 10.71$          42.84$             
2 23.21$          46.42$             
2 498.00$        996.00$           
1 Congelador de 15 pies, puerta panorámica, no frost. 1,504.00$     1,504.00$       
2 230.00$        460.00$           
40851.77
PORTA MANCUERNAS
PORTA DISCOS
TOTAL
BARRAS DE ESPALDA LARGA CON CAUCHO
BARRAS DE ESPALDA M CON CAUCHO
BARRAS RECTAS CON CAUCHO
CINTURONES (S - M - L - XL)
FAJAS AURIK
MANOPLAS CON CAUCHO
MANCUERNAS DE HIERRO DE 15 LBS
MANCUERNAS DE HIERRO DE 20 LBS
BARRAS OLIMPICAS Z
BARRAS OLIMPICAS 2.2 MTS (500 LBS)
BARRAS OLIMPICAS 1.50 MTS
BARRAS OLIMPICAS ROMANAS
MANCUERNAS DE CAUCHO HEXAGONALES DE 5 LBS
MANCUERNAS DE CAUCHO HEXAGONALES DE 10 LBS
MANCUERNAS DE CAUCHO HEXAGONALES DE 15 LBS
MANCUERNAS DE CAUCHO HEXAGONALES DE 20 LBS
MANCUERNAS DE HIERRO DE 5 LBS
MANCUERNAS DE HIERRO DE 10 LBS
DISCOS OLIMPICOS DE 45 LBS
DISCOS REGULARES CON 3 AGARRADERAS DE 2.5 LBS 
DISCOS REGULARES CON 3 AGARRADERAS DE 5 LBS 
DISCOS REGULARES CON 3 AGARRADERAS DE 10 LBS 
DISCOS REGULARES CON 3 AGARRADERAS DE 25 LBS 
DISCOS REGULARES CON 3 AGARRADERAS DE 35 LBS 
DISCOS REGULARES DE 2.5 LBS
DISCOS REGULARES DE 5 LBS
DISCOS REGULARES DE 10 LBS
DISCOS REGULARES DE 15 LBS
DISCOS REGULARES DE 20 LBS
DISCOS REGULARES DE 25 LBS
BANCO DE PECHO INCLINADO
BANCO MÚLTIPLE REGULABLE
GIROS DE CINTURA
PREDICADOR SIN PLACAS
PRENSA HACK
SQUASH DE SENTADILLAS
BICICLETAS SPINNING GL - 600
CAMINADORAS RUNFIT 3 HP
ELIPTICAS SPINNING
ABDOMINALES PARADO + FONDO
BANCO DE ABDOMINALES REGULABLE
BANCO DE PECHO PLANO
ADUCTOR + ABDUCTOR 150 LBS
EXTENSIÓN 200 LBS
FEMORAL ACOSTADO 150 LBS
FONDO DE TRICEPS 250 LBS
PECK DECK 200 LBS
POLEA ALTA 200 LBS
DETALLE
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Tabla No.53 Muebles y enseres 
 
 
 
 
Tabla No. 54 Equipo de Cómputo 
 
 
 
Tabla No.55  Equipo de Oficina 
 
 
 
 
CANTIDAD DESCRIPCIÓN V. UNIT. V. TOTAL
30 Bastones 6 180
30 Colchonetas 21.43 642.9
30 Steps de madera 31.25 937.5
1760.4
MUEBLES Y ENSERES ÁREA ADMINISTRATIVA
CANTIDAD DESCRIPCIÓN V. UNIT. V. TOTAL
1 Escritorio para la caja 110.00 110.00
2 Silla de oficina para la caja 29.00 58.00
2 bancas 35.00 70.00
238.00
1998.40
SUBTOTAL
MUEBLES Y ENSERES ÁREA OPERATIVA
TOTAL
SUBTOTAL
CANTIDAD DESCRIPCIÓN V. UNIT. V. TOTAL
1 Equipo de cómputo HP, memoria de 8GB, disco duro de 500GB. 499.00 499.00
499.00TOTAL
EQUIPO DE CÓMPUTO
CANTIDAD DESCRIPCIÓN V. UNIT. V. TOTAL
3 Equipo de sonido completo 220 watts RMS. 171.00 513.00
513.00
EQUIPO DE OFICINA
TOTAL
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Tabla No. 56 Menaje 
                        
 
5.3.3 Inversiones en activos diferidos 
 
       Activo diferido.- “Se entiende por activo intangible el conjunto de bienes propiedad de la empresa 
necesarios para su funcionamiento”14. Es un desembolso en la etapa pre- operativo, constituyen: 
adecuaciones, gastos de constitución y gastos de instalación. 
 
 
Tabla No. 57 Adecuaciones 
 
 
 
Tabla No. 58 Gastos de constitución 
GASTOS CONSTITUCIÓN VALOR 
Patente municipal 120.00 
Permiso de bomberos 24.00 
Fotocopias para la obtención del RUC 2.00 
Formulario para la obtención del RUC 2.00 
TOTAL 148.00 
 
 
 
                                                          
14 BACA, Gabriel, Evaluación de Proyectos, Pág. 173 y 174, Quinta Edición, 2006, McGraw-Hill Interamericana, México 
CANTIDAD DESCRIPCIÓN V. UNIT. V. TOTAL
1 Basurero mediano 12.50         12.50         
2 Basurero grande 19.50         39.00         
51.50         TOTAL
MENAJE
CANTIDAD DESCRIPCIÓN V. UNIT. V. TOTAL
31 metros de espejos 25.00 775.00
4 pintura galones blanco 23.00 92.00
40 Piso para gimnasio marca Ball color negro 13.50 540.00
4 Reloj de pared 7.00 28.00
4 Posters de pared 3.00 12.00
1447.00TOTAL
ADECUACIONES
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Tabla No. 59 Gastos de instalación 
GASTOS DE INSTALACIÓN VALOR 
Arriendo pre pagado 250.00 
TOTAL 250.00 
                           
 
 
5.3.4 Capital de trabajo 
 
       “La inversión en capital de trabajo constituye el conjunto de recursos necesarios, en la forma de 
activos corrientes, para la operación normal del proyecto durante un ciclo productivo, para una capacidad 
y tamaño determinados. Los métodos principales para calcular el monto de la inversión en capital de 
trabajo son el contable, el del período de desfase y el del déficit acumulado máximo.”15 
 
       El capital de trabajo es la cantidad de recursos a corto plazo que requiere la una empresa para la 
realización de las actividades, antes de recibir sus primeros ingresos por la venta del servicio.  
Cuentas que integran el capital de trabajo. 
El total de costos y gastos (Véase Capitulo V.  Resumen de Costos y Gastos) 
Las depreciaciones y amortizaciones. 
                                                                                              
                                                                                                                                                                                                       
 
 
 
 
 Depreciaciones 
 
 
 
                                                          
15 SAPAG, Nassir, Preparación y Evaluación de Proyectos, Pág. 262 y 263, Quinta Edición, 2008, McGraw-Hill Interamericana, México 
                                              Total Costos y Gastos – (Depreciaciones + Amortizaciones) 
CAPITAL DE TRABAJO =                                                                                                             x 
                                                                                           365 
No. 
días 
desfase 
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Tabla No.60  Depreciación  primer año 
 
 
 Amortizaciones 
 
Tabla No. 61 Amortización primer año 
                                                                                          
 
Cálculo del Capital de Trabajo 
                                                                                                                           
 
 
 
 
           
                                                                                                                                      
DETALLE ACTIVOS VALOR VIDA ÚTIL % POR DEPRECIACIÓN DEPRECIACIÓN
TOTAL (AÑOS) AÑO MENSUAL ANUAL
Muebles y enseres 238.00 10 10 1.98 23.80
Equipo de Cómputo 499.00 3 33.33 13.86 166.33
Equipo de oficina 513.00 10 10 4.28 51.30
Menaje 51.50 3 33.33 1.43 17.17
TOTAL ADMINISTRACIÓN 1301.50 21.55 258.60
Equipo 40851.77 10 10 340.43 4085.18
Muebles y enseres 1760.40 10 10 14.67 176.04
TOTAL OPERATIVA 42612.17 355.10 4261.22
376.65 4519.82TOTAL
ÁREA DE ADMINISTRACIÓN
ÁREA OPERATIVA
ACTIVOS DIFERIDOS VALOR VALOR
TOTAL AMORTIZADO AÑO 1
Adecuaciones 1447 289.40
Gastos de constitución 148 29.60
Gastos de instalación 250 50.00
TOTAL 1845 369.00
                                                            29045 – (4519.80 + 369) 
CAPITAL DE TRABAJO =                                                                           x 30 
                                                                         365 
Capital de Trabajo =   1985, 44 
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5.3.5 Financiamiento de las inversiones 
 
       Una vez establecida la inversión inicial y el capital de trabajo se obtuvo la inversión inicial total, con 
esta información se determinó la forma de financiamiento, ya que una parte será por medio de recursos 
propios (dueño) y la otra a través de la CFN (Corporación Financiera Nacional). 
 
Tabla No.62 Inversión Inicial Total y Financiamiento de la inversión 
 
 
5.4 Presupuesto de egresos (costos y gastos) 
 
       “Este presupuesto está formado por dos conceptos de costo / gasto: el relativo a los costos directos y 
el relativo a los gastos de estructura (o gastos fijos del período). La característica que distingue a ambos 
conceptos de costo deriva de que se asocien o no, de manera directa con las actividades de la 
organización.  Así, el gasto de estructura se eroga para que las actividades de la organización se puedan 
CONCEPTO
I. INVERSIÓN FIJA 43913,67
I.1. Equipo 40851,77
I.2. Muebles y enseres (Área administrativa) 238,00
I.3. Muebles y enseres(Área operativa) 1760,40
I.4. Equipo de computo (Área administrativa) 499,00
I.5. Equipo de oficina (Área administrativa) 513,00
I.6. Menaje 51,50
II. INVERSIÓN DIFERIDA 1845,00
II.1. Adecuaciones 1447,00
II.2. Gastos de constitución 148,00
II.3. Gastos de instalación 250,00
III. CAPITAL DE TRABAJO 1985,44
TOTAL PLAN DE INVERSIÓN 47744,11
DETALLE PORCENTAJE (%) VALOR
RECURSOS PROPIOS 41,89% 20000,01
CRÉDITO CFN 58,11% 27744,10
EMPRESA: M GYM Ejercicio & Salud
FINANCIAMIENTO
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llevar a efecto, pero su cuantía no está directamente relacionada con el nivel de actividad, sino que podría 
decirse que son “fijos” para cierto nivel de actividad de la organización y es proporcional a ésta.”16 
 
       Para la determinación de los costos y gastos del proyecto es necesario conocer los elementos que 
intervienen directa e indirectamente en la venta del servicio de un gimnasio; para ello se tienen que 
efectuar ciertos desembolsos de dinero en función de la planificación ordenada para el pago de salarios, 
servicios básicos y otros. 
       Como referencia para datos de proyección se tomó la inflación promedio de los 5 últimos años 
(Véase Anexo #6.) 
 
Tabla No.63 Porcentaje inflación 
 
                                                                Fuente: Banco Central 
 
5.4.1  Costos directos. 
Para el presente proyecto se consideran los siguientes: 
 Mano de obra directa 
Tabla No.64 Mano de obra directa 
 
 
                                                          
16 GALLARDO, Juan, Formulación y evaluación de proyectos de inversión, Pág. 45, Primera Edición, 1998, McGraw-Hill Interamericana, 
México 
TASA DE 
INFLACIÓN %
1 2007 3.32
2 2008 8.83
3 2009 4.31
4 2010 3.33
5 2011 5.41
5.04
AÑO
PROMEDIO
No. DETALLE SALARIO SUELDO APORTE FONDOS DE 13 er 14to VACACIONES TOTAL TOTAL
TRAB. BÁSICO PATRONAL RESERVA SUELDO SUELDO MENSUAL ANUAL
PERSONAL OPERATIVO
1 Instructorr aeróbicos 292 350 42.53 29.17 29.17 24.33 14.58 489.78 5877.3
1 Instructor pesas 292 350 42.53 29.17 29.17 24.33 14.58 489.78 5877.3
SUMAN 584 700 85.05 58.33 58.33 48.67 29.17 979.55 11754.60
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5.4.2  Costos indirectos 
5.4.2.1 Servicios básicos 
Dentro de estos costos tenemos energía eléctrica, agua y teléfono. 
 
Tabla No.65 Consumo energía eléctrica 
 
 
Tabla No.66 Agua potable 
 
 
 
Tabla No.67 Consumo teléfono  
 
 
AÑO CONSUMO COSTO COSTO COSTO
MENSUAL Kw/h UNITARIO Kw/h MENSUAL ANNUAL
1 250 0.12 30 360
2 250 0.12 30 360
3 250 0.13 32.5 390
4 250 0.13 32.5 390
5 250 0.13 32.5 390
(A Julio del 2012 COSTO Kw/h 0.10714
AÑO CONSUMO COSTO COSTO COSTO
MENSUAL M3 UNITARIO M3 MENSUAL ANUAL
1 85 0.195 16.58 198.9
2 89 0.195 17.36 208.26
3 93 0.195 18.14 217.62
4 98 0.195 19.11 229.32
5 103 0.21 21.63 259.56
(A Julio del 2012 COSTO m3 = 0.195 / 0.21)
CORPORACIÓN NACIONAL DE TELECOMUNICACIONES (A JULIO 2012 COSTO MIN= LOCAL (1 CTVO + IVA) Y CELULAR (14 CTVOS + IVA)
AÑO COSTO
LOCALES CELULAR LOCALES CELULARES LOCALES CELULARES TOTAL
1 800 20 0.0112 0.1368 107.52 32.83 140.35
2 850 22 0.0112 0.1368 114.24 36.12 150.36
3 900 24 0.0112 0.1368 120.96 39.40 160.36
4 950 26 0.0112 0.1368 127.68 42.68 170.36
5 1000 28 0.0112 0.1368 134.4 45.96 180.36
CONSUMO MENSUAL EN MIN COSTO UNITARIO ($) COSTO ANUAL ($)
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5.4.2.2 Útiles de limpieza 
 
Tabla No.68 Útiles de limpieza 
 
 
5.4.2.3 Arriendo 
 
Tabla No.69 Arriendo 
 
 
5.4.2.4 Depreciaciones 
 
       “El término depreciación tiene exactamente la misma connotación que amortización pero el primero 
sólo se aplica al activo fijo, ya que con el uso estos bienes valen menos; es decir, se deprecian.”17 
Intervienen los activos fijos del área operativa: equipo, muebles y enseres. 
 
 
 
 
 
                                                          
17 BACA Urbina, Gabriel, Evaluación de Proyectos, Pág. 174, Quinta Edición, 2006, McGraw-Hill Interamericana, México 
CANT. COSTO COSTO CANT. COSTO COSTO CANT. COSTO COSTO CANT. COSTO COSTO CANT. COSTO COSTO
UNITARIOTOTAL UNITARIOTOTAL UNITARIOTOTAL UNITARIO TOTAL UNITARIO TOTAL
Escobas de madera 2 1.5 3 2 1.58 3.16 2 1.66 3.32 2 1.74 3.48 2 1.83 3.66
Trapeador 2 2.75 5.5 2 2.89 5.78 2 3.04 6.08 2 3.19 6.38 2 3.35 6.7
Toallas de rostro 200 0.75 150 200 0.79 158 200 0.83 166 200 0.87 174 200 0.91 182
Papel higiénico 200m. Paq.4 1 8 8 1 8.4 8.4 1 8.82 8.82 1 9.26 9.26 1 9.73 9.73
TOTAL 166.5 175.3 184.2 193.1 202.1
AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
ARTĺCULO
AÑO 1
ARRIENDO ÁREA % MENSUAL ANUAL MENSUAL ANUAL MENSUAL ANUAL MENSUAL ANUAL MENSUAL ANUAL
100 250 3000 262.6 3151 275.84 3310.02 289.74 3476.85 304.34 3652.08
AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
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Tabla No70. Depreciaciones 
 
 
5.4.2.5 Mantenimiento 
 
       El costo de mantenimiento implica una revisión periódica de los equipos y muebles. Para determinar 
este rubro se especificó una tasa de mantenimiento del 2% sobre el valor del activo y considerando su 
valor de depreciación anual. 
 
Tabla No.71 Mantenimiento 
                                                                                                                                                                    
 
5.4.3. Presupuesto de gastos  
 
       “Tiene dos componentes básicos: gastos asociados con la operación de la organización (fabricación, 
administración y ventas) y aquellos que derivan de las decisiones de apalancar financieramente al 
proyecto u organización (a corto y largo plazo).”18 
 
 
                                                          
18 GALLARDO, Juan, Formulación y evaluación de proyectos de inversión, Pág. 46, Primera Edición, 1998, McGraw-Hill Interamericana, 
México 
DETALLE ACTIVOS VALOR VIDA ÚTIL % POR DEPRECIACIÓN DEPRECIACIÓN
TOTAL (AÑOS) AÑO MENSUAL ANUAL
Equipo 40851.77 10 10 340.43 4085.18
Muebles y enseres 1760.40 10 10 14.67 176.04
TOTAL OPERATIVA 42612.17 355.10 4261.22
DEPRECIACIÓN PROYECTADA AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
4261.22 4261.22 4261.2 4261.22 4261.22
ÁREA OPERATIVA
DETALLE VALOR DEPRECIACIÓN TASA
ACTIVOS MANTENIMIENTO 2%
Equipo 40851.77 4085.18 1 817.04 735.33 653.63 571.92 490.22
Muebles y enseres 1760.4 176.04 1 35.21 31.69 28.17 24.65 21.12
852.24 767.02 681.8 596.57 511.34
AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
MANTENIMIENTO
TOTAL ÁREA OPERATIVA
ÁREA OPERATIVA AÑO 1 AÑO 2
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5.4.3.1.  Gastos operacionales 
        
       Son los ocasionados en el desarrollo del objeto social de la empresa, sobre la base de la causación, las 
sumas o valores en que se incurre durante el ejercicio, está directamente relacionado con la gestión 
administrativa así como de las ventas. 
 
5.4.3.1.1.    Gastos administrativos 
 
       Constituyen un conjunto de erogaciones incurridas en la dirección general de la empresa, en contraste 
con los gastos de su función específica. Los rubros que se agrupan bajo este concepto son: 
 
5.4.3.1.1.1.  Gasto de personal 
 
       Se refiere al personal que labora en el área administrativa  (Administrador) considerando todos los 
beneficios por ley. 
 
Tabla No.72 Gastos de personal administrativo 
 
 
5.4.3.1.1.2. Suministros de oficina 
 
       Son las asignaciones destinadas a cubrir la adquisición de materiales y artículos diversos, propios 
para la tarea administrativa. 
 
Tabla No.73 Suministros de oficina 
 
 
No. DETALLE SALARIO SUELDO APORTE FONDOS DE 13 er 14to VACACIONES TOTAL TOTAL
TRAB. BÁSICO PATRONAL RESERVA SUELDO SUELDO MENSUAL ANUAL
PERSONAL ADMINISTRATIVO
1 Administrador 292 400 48.6 33.33 33.33 24.33 16.67 556.27 6675.20
DETALLE AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
SUMINISTROS DE OFICINA 96 100.84 105.93 111.27 116.88
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5.4.3.1.1.3. Depreciaciones 
        
       Es la pérdida de valor que sufren los activos fijos debido al uso, y al avance tecnológico en el caso 
del área administrativa, intervienen los activos fijos: equipo, muebles y enseres, equipos, equipo de 
cómputo y menaje, estos dos últimos tiene un tiempo de vida útil de 3 razón por la cual al cuarto año se 
adquirirá otro stock de este rubro considerando la inflación de años anteriores. 
 
 
Tabla No.74 Depreciaciones área administrativa 
 
 
 
 
5.4.3.1.1.4 Amortizaciones 
        
       “Se aplica a los activos diferidos o intangibles, ya que, por ejemplo, si se ha comprado una marca 
comercial, ésta, con el uso del tiempo, no baja de precio o se deprecia, por lo que el término amortización 
significa el cargo anual que se hace para recuperar la inversión.”19 
 
 
 
 
                                                          
19 BACA Urbina, Gabriel, Evaluación de Proyectos, Pág. 174, Quinta Edición, 2006, McGraw-Hill Interamericana, México 
VALOR VIDA ÚTIL % POR D EP R EC IA C IÓN D EP R EC IA C IÓN VALOR AL DEPRECIACIÓN DEPRECIACIÓN
TOTAL (AÑOS) AÑO MENSUAL ANUAL CUARTO AÑO MENSUAL ANUAL
Muebles y enseres 238 10 10 1.98 23.8 1.98 23.8
Equipo de oficina 513 10 10 4.28 51.3 4.28 51.3
Equipo de cómputo 499 3 33.33 13.86 166.32 524.15 14.56 174.70
Menaje 51.5 3 33.33 1.43 17.16 54.1 1.50 18.03
TOTAL ÁREA ADMINISTRATIVA 1301.5 21.55 258.58 22.32 267.83
AÑO 1 2 3 4 5
258.58 258.58 258.58 267.83 267.83
DEPRECIACIÓN PROYECTADA
ÁREA ADMINISTRATIVA
DETALLE ACTIVOS
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Tabla No.75 Amortizaciones 
 
 
5.4.3.1.2 Gasto de ventas 
 
       Son los realizados por la empresa en relación directa con la venta están relacionados con la 
comercialización del servicio. 
 
5.4.3.1.2.1 Publicidad 
 
       Como se explicó en el capítulo de estudio de mercado la publicidad se la realizara por medio de la 
utilización de los medios de comunicación como es la radio y la televisión. 
 
 
Tabla No.76 Publicidad 
 
  VALOR ($) 
PUBLICIDAD 
AÑO 
1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
RADIO  480 504.19 529.60 556.30 584.33 
TV 432 453.77 476.64 500.67 525.90 
TOTAL 912 957.96 1006.25 1056.96 1110.23 
 
  
5.4.3.2. Gastos no operacionales (gastos financieros) 
“Los gastos financieros derivan de la estructura financiera que adquiera la firma y una vez 
contraída la deuda, el compromiso de pago es independiente de la gestión que realice el administrador, es 
decir, no es un gasto controlable y contribuye a incrementar el riesgo de la empresa.”20 
                                                          
20 GALLARDO, Juan, Formulación y evaluación de proyectos de inversión, Pág. 46, Primera Edición, 1998, McGraw-Hill Interamericana, 
México 
TOTAL AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
1447 289.4 289.4 289.4 289.4 289.4
148 29.6 29.6 29.6 29.6 29.6
250 50 50 50 50 50
1845 369 369 369 369 369
ADECUACIONES
GASTOS DE CONSTITUCIÓN
GASTOS DE INSTALACIÓN
TOTAL
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5.4.3.2.1.  Condiciones de crédito 
 
La Corporación Financiera Nacional actuará como mediadora entre su tasa referencial (10.5%) y la de una 
institución financiera (18%), ya que únicamente financia proyectos de manera directa a partir de los $ 
100000.  
 
Tabla No.77 Condiciones del crédito 
 
 
 
 
5.4.3.2.2.  Amortización del crédito 
 
Datos: 
Monto (C)   =  27744,10 
Plazo   =  5 años 
Interés semestral (i) =  7,125% 
Cuotas (n)  =  10 
 
 
 
 
                                                                         C 
CUOTA PERIÓDICA  =   
                                                  1-                                    1 
                                                                                      (1+i)
n
 
                                                                          I 
 
CUOTA PERIÓDICA =  3972,99 
 
PERIODO ANUAL CFN ANUAL BANCO
PROMEDIO 10,50% 18%
SEMESTRAL 5,25% 9%
PROMEDIO BANCO FINANCIADO POR LA CFN SEMESTRAL 7,125%
TASA
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Tabla No.78 Amortización 
 
 
 
 
5.5.   PRESUPUESTO DE INGRESOS 
        
       “El objetivo de este presupuesto es agrupar  todas las operaciones generadoras de ingresos, sean de 
carácter sustantivo y cotidiano, o simplemente operaciones marginales y ocasionales.”21 Al respecto, se 
hallará los ingresos operacionales (propios de la actividad). 
5.5.1. Ingresos operacionales 
 
       “Este presupuesto es el más representativo e importante. Se obtiene mediante la suma de los 
diferentes presupuestos de ingresos parciales, se deriva de multiplicar el pronóstico de ventas de cada uno 
de los productos por los precios de venta correspondientes.”22Ingresarían los rubros correspondientes a la 
venta del servicio y al pago por la inscripción al gimnasio.  
 
                                                          
21 GALLARDO, Juan, Formulación y evaluación de proyectos de inversión, Pág. 44, Primera Edición, 1998, McGraw-Hill Interamericana, 
México 
22 GALLARDO, Juan, Formulación y evaluación de proyectos de inversión, Pág. 44, Primera Edición, 1998, McGraw-Hill Interamericana, 
México 
PERÍODO SALDO DE CAPITAL INTERÉS CUOTA DE CAPITAL TOTAL
1 27744,1 1976,767 1996,22 3972,99
2 25747,88 1834,54 2138,45 3972,99
3 23609,42 1682,17 2290,82 3972,99
4 21318,60 1518,95 2454,04 3972,99
5 18864,56 1344,10 2628,89 3972,99
6 16235,67 1156,79 2816,20 3972,99
7 13419,47 956,14 3016,85 3972,99
8 10402,62 741,19 3231,80 3972,99
9 7170,81 510,92 3462,07 3972,99
10 3708,74 264,25 3708,74 3972,99
11985,81 27744,1 39729,91
AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
3811,30 3201,12 2500,89 1697,32 775,17
TABLA DE  AMORTIZACIÓN
GASTOS FINANCIEROS
TOTAL
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       La proyección del número de clientes para cada año, se la realizó conforme al porcentaje de 
crecimiento de población de la ciudad de Macas (véase anexo #7). 
 
 
Tabla No.79 Ingresos por venta del servicio 
 
 
       
       De igual manera la proyección de los ingresos por el pago de la inscripción se la realizo con el 
porcentaje de crecimiento de la población, tomando en consideración que dicha cuota se paga una solo 
vez, el número de clientes del año dos a cinco es solo el proyectado. 
 
 
Tabla No.80 Ingreso por cobro inscripción 
 
AÑO DESCRIPCIÓN N.- CLIENTES PRECIO UNIT. TOTAL
1 Venta servicio (cuota mensual) 2160 25 54000
2 Venta servicio (cuota mensual) 2232 25 55800
3 Venta servicio (cuota mensual) 2309 25 57725
4 Venta servicio (cuota mensual) 2389 25 59725
5 Venta servicio (cuota mensual) 2471 25 61775
TOTAL 289025
AÑO DESCRIPCIÓN N.- CLIENTES PRECIO UNIT. TOTAL
1 Pago Inscripción 180 30 5400
2 Pago Inscripción 6 30 180
3 Pago Inscripción 6 30 180
4 Pago Inscripción 6 30 180
5 Pago Inscripción 6 30 180
TOTAL 6120
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Tabla No.81  RESUMEN DE COSTOS Y GASTOS TOTALES 
 
DETALLE
Mano de obra 11754,6 12347 12969,3 13623 14309,6
TOTAL COSTOS DIRECTOS 11754,6 12347 12969,3 13623 14309,6
COSTOS INDIRECTOS 8979,21 9073,16 9205,22 9317,42 9456,66
Energía eléctrica 360 360 390 390 390
Agua potable 198,9 208,26 217,62 229,32 259,56
Teléfono 140,35 150,36 160,36 170,36 180,36
Útiles de limpieza 166,5 175,3 184,2 193,1 202,1
Arriendo 3000 3151 3310,02 3476,85 3652,08
Depreciaciones 4261,22 4261,22 4261,22 4261,22 4261,22
Mantenimiento 852,24 767,02 681,8 596,57 511,34
TOTAL COSTOS DIRECTOS E INDIRECTOS 20733,8 21420,2 22174,5 22940,4 23766,2
GASTOS OPERACIONALES
GASTO ADMINISTRACIÓN
Gastos de personal 6675,2 7011,63 7365,02 7736,22 8126,13
Suministros de oficina 96 100,84 105,93 111,27 116,88        
Depreciaciones 258,58 258,58 258,58 267,83 267,83
Amortizaciones 369 369 369 369 369
TOTAL GASTOS ADMINISTRACIÓN 7398,78 7740,05 8098,53 8484,32 8879,84
GASTO COMERCIALIZACIÓN
Publicidad 912 957,96 1006,25 1056,96 1110,23
TOTAL COSTO DE COMERCIALIZACIÓN 912 957,96 1006,25 1056,96 1110,23
TOTAL GASTOS OPERACIONALES 8310,78 8698,01 9104,78 9541,28 9990,07
TOTAL COSTOS Y GASTOS 29045 30118 31279 32482 33756
AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
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5.6 ESTADOS FINANCIEROS 
 
5.6.1 Balance de situación inicial 
 
       El balance de situación inicial es un documento que representa la situación patrimonial de la empresa, está estructurado por: activo, pasivo y 
patrimonio. 
 
Tabla No 82  Estado de Situación Inicial 
 
 
ACTIVOS: PASIVOS:
I ACTIVOS CORRIENTES 1985,44 PASIVOS A LARGO PLAZO 27744,1
I.1 Caja / Bancos 1985,44 Préstamo a largo plazo 27744,10
II. ACTIVOS FIJOS 43913,7 PATRIMONIO 20000
II.1. Equipo 40851,8 Capital 20000,01
II.2. Muebles y enseres (área administrativa) 238
II.3. Muebles y enseres (área operativa) 1760,4
II.4. Equipo de cómputo 499
II.5. Equipo de oficina 513
II.6. Menaje 51,5
III. ACTIVOS DIFERIDOS 1845
III.1. Adecuaciones 1447
III.2. Gastos de constitución 148
III.3. Gastos de instalación 250
TOTAL ACTIVOS 47744,1 TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 47744,1
ESTADO DE SITUACIÓN INICIAL
EMPRESA: M GYM  EJERCICIO & SALUD
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5.6.2 Estado de resultados 
 
       “Este estado financiero sirve para calcular la utilidad o pérdida neta (después de impuestos y reparto de utilidades) que generará el proyecto 
durante su período operativo. Este estado financiero, en realidad resume los diferentes presupuestos elaborados anteriormente. Por otra parte, 
conviene destacar que dicho estado financiero solo contempla las  utilidades de tipo fiscal que genera la empresa o proyecto,”23 
 
 
Tabla No.83  Estado de Resultados 
                                                          
23 GALLARDO, Juan, Formulación y evaluación de proyectos de inversión, Pág. 49, Primera Edición, 1998, McGraw-Hill Interamericana, México 
INGRESO POR VENTA DE SERVICIO 54000 55800 57725 59725 61775
(+) INGRESO POR INSCRIPCIÓN 5400 180 180 180 180
(=) UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 59400 55980 57905 59905 61955
(-) COSTOS OPERACIONALES 8310,78 8698,01 9104,78 9541,28 9990,07
      GASTO ADMINISTRATIVOS 7398,78 7740,05 8098,53 8484,32 8879,84
      GASTOS DE COMERCIALIZACIÓN 912 957,96 1006,25 1056,96 1110,23
(=) UTILIDAD OPERACIONAL 51089,22 47282 48800,2 50363,7 51964,9
(-) GASTOS FINANCIEROS 3811,3 3201,12 2500,89 1697,32 775,17
(=) UTILIDAD ANTES DE REPARTO DE UTILIDADES E IMPUESTOS 47277,92 44080,9 46299,3 48666,4 51189,8
(-) 15% PARTICIPACIÓN TRABAJADORES 7091,7 6612,13 6944,9 7299,96 7678,46
(=) UTILIDAD ENTES DE IMPUESTOS 40186,2 37468,7 39354,4 41366,4 43511,3
(-) 25% IMPUESTO A LA RENTA 10046,56 9367,18 9838,61 10341,6 10877,8
(=) UTILIDAD NETA 30139,7 28102 29516 31025 32633
BALANCE DE RESULTADOS
EMPRESA: M GYM EJERCICIO & SALUD
AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
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5.6.3 Flujo de efectivo del proyecto 
 
       Permite conocer y resumir los resultados de las actividades financieras de la empresa en un período determinado y poder deducir las razones 
de los cambios en su situación financiera, constituyendo una importante ayuda en la administración del efectivo, el control de capital y en la 
utilización eficiente de los recursos en el futuro (Anexo Valor residual en activos fijos #9) 
 
 
Tabla No.84  Flujo de efectivo del proyecto 
 
 
CONCEPTO AÑO 0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
A. FLUJO DE BENEFICIOS
   1. Venta del servicio 54000 55800 57725 59725 61775
   2. Cobro cuota inscripción 5400 180 180 180 180
   3. Valor residual activos fijos 21874,33
   4. Recuperación del capital de trabajo 1985,44
TOTAL BENEFICIOS 59400 55980 57905 59905 85814,77
B. FLUJO DE COSTOS
   1. Inversión fija 43913,67
   2. Inversión diferida 1845
   3. Capital de trabajo 1985,44
   4. Costos directos 11754,6 12347 12969,3 13623 14309,6
   5. Costos indirectos 4717,99 4811,94 4944 5056,2 5195,44
   6. Gastos operacionales (Administ y Vtas. 7683,2 8070,43 8477,22 8913,7 9362,49
   7. Gastos Financieros 3811,3 3201,12 2500,89 1697,32 775,17
TOTAL COSTOS 47744,11 27967,09 28430,49 28891,41 29290,22 29642,7
C. FLUJO ECONÓMICO (A-B) -47744,11 31432,91 27549,51 29013,59 30614,78 56172,07
(+) Crédito 27744,11
(-) Cuotas de amortización del préstamo 3972,99 3972,99 3972,99 3972,99 3972,99
(-) 15% Participación trabajadores 5471,7 4938,13 5213,15 5508,21 5825,21
(-) 25% Impuesto a la renta 7751,56 6995,68 7385,3 7803,3 8252,39
FLUJO DE EFECTIVO -20000,00 14236,66 11642,71 12442,15 13330,28 38121,48
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CAPÍTULO VI 
EVALUACIÓN FINANCIERA 
 
6.1 INTRODUCCIÓN 
 
       Una vez diseñado el flujo de efectivo se realiza la evaluación misma del negocio, para establecer si 
conviene o no realizar el proyecto. Se determina la tasa de descuento y en base a la actualización de los 
flujos de efectivo se identifica los indicadores más aceptados para su evaluación como son el Valor 
Actual Neto y la Tasa Interna de Retorno. 
 
       Además se conoce en qué momento de la vida útil del proyecto, una vez que empezó a operar, se 
puede recuperar la inversión. Otro indicador importante para este estudio es la relación Costo Beneficio, 
la cual está en función a la tasa de oportunidad. 
 
       Finalmente se determina el punto de equilibrio monetario que identifica el monto de ventas 
necesarias para equilibrar los costos del proyecto. 
 
 
6.2 OBJETIVOS 
 
6.2.1 Objetivo General  
 
Determinar la factibilidad del proyecto en base a los resultados emitidos por medio de los indicadores de 
Evaluación Financiera 
 
 
6.2.2 Objetivos Específicos 
 
 Determinar la tasa de descuento a utilizar para descontar los flujos de caja del proyecto. 
 
 Actualizar los flujos de caja proyectados en los diferentes momentos del perfil del proyecto. 
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 Establecer los indicadores de Evaluación de un Proyecto como son el Valor Actual Neto y la Tasa 
Interna de Retorno. 
 
 Determinar en qué momento de la vida útil del proyecto puede recuperar su inversión y el monto 
de ventas necesarias para igualar los costos de operación 
 
 
6.3 TASA DE DESCUENTO 
 
       “Es la rentabilidad que el inversionista exige a la inversión por renunciar a un uso alternativo de esos 
recursos, en proyectos con niveles de riesgos similares, lo que se denominará costo de capital. En el costo 
de capital debe incluirse un factor de corrección por el riesgo que enfrenta.”24 
   
 
Tabla No.85  Tasa de descuento 
 
 
 
Tabla No.86  Costo promedio ponderado de capital 
 
A continuación se procede a calcular la tasa de descuento: 
 
Tasa de descuento = Costo promedio ponderado del capital + Riesgo Bancario + Tasa de Inflación 
 
Se remplazará el Costo promedio ponderado del capital en la fórmula de la tasa de descuento: 
                                                          
24 CANELOS, Ramiro, Formulación y evaluación de un plan de negocio, Pág. 149, Primera Edición, 2003, LERC Impresiones, Quito - 
Ecuador 
 
DETALLE DOC. CONSULTADO %
TASA ACTIVA AL 31/09/2012 Condiciones de crédito 14,00
TASA PASIVA AL 30/09/2012 Anexo BCE 4,58
TASA RIESGO PAÍS AL 18/10/2012 Anexo BCE 767,00
INFLACIÓN ACUMULADA Cuadro N. inflación promedio 5,04
FACTORES DE LA TASA DE DESCUENTO %
DETALLE INVERSIÓN % INVERSIÓN TASA (%) PORCENTAJE (%)
Recursos propios 20000 41,89% 4,58 1,92
Crédito 27744,1 58,11 14 8,14
10,06COSTO PROMEDIO PONDERADO DE CAPITAL
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Tasa de descuento: 10,06 + 7,67 + 5,04 
 
  
 
 
 
6.4 INDICADORES DE EVALUACIÓN DEL PROYECTO 
 
       “La utilización de los indicadores de rentabilidad en la evaluación del proyecto enriquece el proceso 
de toma de decisiones, reduciendo la incertidumbre que siempre existirá en un proyecto de inversión. Para 
su utilización es mucho más importante cuando se pueden realizar comparaciones de indicadores entre 
dos o más alternativas de inversión.”25 
 
 
6.4.1 Valor Actual Neto (VAN) 
 
       “Se define como la cantidad máxima que una compañía estaría dispuesta a invertir en un proyecto. Es 
el dividendo que podría anticiparse a los accionistas a cuenta del proyecto, sabiendo que este habrá de 
recuperarse y además se pagará el costo de su financiamiento.”26 
 
Tabla No.87  Valor actual neto 
 
 
VAN > 0 Proyecto conveniente 
VAN=  25580,39 
                                                          
25 CANELOS, Ramiro, Formulación y evaluación de un plan de negocio, Pág. 153, Primera Edición, 2003, LERC Impresiones, Quito - 
Ecuador 
26 GARCIA, Alberto, Evaluación de Proyectos de Inversión, Pág. 22, Primera Edición, 1998, McGraw-Hill Interamericana, México 
AÑO FLUJO DE FONDOS FACTOR VAN
0 -20000 -20000
1 14236,66 0,8145 11596,2
2 11642,71 0,6635 7724,486
3 12442,15 0,5404 6723,86
4 13330,28 0,4402 5867,732
5 38121,48 0,3585 13668,11
CÁLCULO DEL VAN 25580,39
CÁLCULO DEL VAN 22,77%
TASA DE DESCUENTO =      22,77% 
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       Interpretando los resultados obtenidos se considera que es conveniente invertir en el proyecto, puesto 
que el remanente sobre la inversión a la tasa mínima exigible por los inversionistas es de $ 25580,39 
dólares. 
 
6.4.2 Tasa Interna de Retorno (TIR) 
 
       “Se pueden dar dos definiciones de tasa interna de rendimiento. En primer término podemos decir 
que constituye la tasa de interés a la cual debemos descontar los flujos de efectivo generados por el 
proyecto a través de su vida económica para que éstos se igualen con la inversión. También se entiende 
por tasa interna de rendimiento la tasa máxima que estaríamos dispuestos a pagar a quien nos financia el 
proyecto considerando que también se recupera la inversión.”27 
 
La TIR se i interpreta de la siguiente manera: 
 
 Si la Tasa Interna de Retorno es igual o mayor que la tasa de descuento, entonces, la inversión es 
rentable. 
 
 Si la Tasa Interna de Retorno es menor que la tasa de descuento, entonces, la inversión no es 
conveniente. 
 
 
Tabla No.88  Tasa interna de retorno 
 
 
 
                                                          
27
 GARCIA, Alberto, Evaluación de Proyectos de Inversión, Pág. 34, Primera Edición, 1998, McGraw-Hill Interamericana, México 
AÑO FONDOS 60% VAN 1 65% VAN 2
i1 i2
0 -20000 -20000 -20000
1 14236,66 0,6250 8897,913 0,9697 8628,279
2 11642,71 0,3906 4547,934 0,9403 4276,478
3 12442,15 0,2441 3037,634 0,9118 2769,769
4 13330,28 0,1526 2034,039 0,8842 1798,471
5 38121,48 0,0954 3635,548 0,8574 3117,095
2153,07 590,09TOTAL
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         [(      )   
    
          
] 
 
           [(          )   
       
               
] 
 
TIR = 66,89% 
 
TIR>TASA DE DESCUENTO Inversión rentable 
 
66,89% > 22,77 Inversión rentable 
 
 
       Se observa que la tasa interna de retorno es 66,89%, siendo mayor que la tasa de descuento, por lo 
tanto, se confirma que el proyecto es rentable. 
 
 
6.4.3 Período de Recuperación de la Inversión (PRI) 
 
       “Este indicador permite conocer en qué momento de la vida útil del proyecto, una vez que empezó a 
operar el negocio, se puede recuperar el monto de la inversión. Es decir, este indicador escoge los 
proyectos en los cuales el tiempo de recuperación de la inversión original es menor. Su principal falencia 
es que, aparte de ese resultado, no incluye información que podría ser valiosa, como por ejemplo los 
propios niveles de inversión requeridos, nivel de rentabilidad, etc.”28 
 
Tabla No.89  Período de Recuperación de la Inversión 
 
                                                          
28 CANELOS, Ramiro, Formulación y evaluación de un plan de negocio, Pág. 160, Primera Edición, 2003, LERC Impresiones, Quito - 
Ecuador 
AÑO FLUJO DE FLUJO DE EFECTIVO FLUJO
FONDOS ACTUALIZADO ACUMULADO
0 -20000
1 14236,66 11596,2 11596,2
2 11642,71 7724,49 19320,69
3 12442,15 6723,86 26044,55
4 13330,28 5867,73 31912,28
5 38121,48 13668,11
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       A través del siguiente cálculo se puede notar que la recuperación de la inversión será en dos años, un 
mes y 6 días. 
 
       Del año cero se toma el valor absoluto para restar el VAN acumulado del segundo año y así 
identificar el valor que queda por recuperar, a fin de establecer una relación con el VAN del año que está 
el valor pendiente y determinar el tiempo que representa este valor. 
 
       Para determinar el período de recuperación de la inversión en primer lugar se verificó en qué año el 
flujo acumulado es superior al flujo de fondos del primer año, por consiguiente se determinó mediante 
regla de 3 simple el período de recuperación exacto de la inversión dentro de dicho período, es decir: 
 
Años: 
 
Flujo acumulado 2do año = 19320,69 
 
6723,86          12 meses 
679,31                  X 
 
Meses: 
 
X = 1,2124 (Meses) 
 
PRI=  2 Años 1 mes 
 
Días: 
 
X = 1,2124 (Meses) – 1 mes = 0,2124 Días, es decir, 
X = 6,372  6 días 
 
PRI=  2 Años,  1 mes,  6 días 
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6.4.4 Análisis de la relación Beneficio/Costo 
 
       “Se lo define como la relación entre el Valor Actual Neto de los Beneficios (VAN 
Beneficios) y el VAN de los costos. El cálculo de este indicador se realiza actualizando el flujo de 
beneficios por un lado, y el flujo de los costos, por otro lado y dividendo estos dos valores. (VAN 
beneficios / VAN costos).”29 
 
 Si el RBC es > a 1 el proyecto es aceptado, pues el VAN beneficios es que el VAN costos. 
 Si el RBC es < a 1 el proyecto es rechazado, pues el VAN beneficios es que el VAN costos. 
 Si el RBC es = 1, el proyecto puede ser considerado como diferente o rechazado. 
 
A continuación, se presenta el cálculo para este indicador: 
 
 
Tabla No.90 Beneficio/Costo 
 
 
 
 
   
∑                       
∑                   
 
 
 
 
 
        
        
  
 
 
 
       
                                                          
29 CANELOS, Ramiro, Formulación y evaluación de un plan de negocio, Pág. 163, Primera Edición, 2003, 
Universidad Internacional del Ecuador, Quito 
 
AÑO FLUJO DE FLUJO DE FACTOR BENEFICIO COSTO
BENEFICIOS COSTOS TASA ACTUAL ACTUAL
0 47744,11
1 59400 27967,09 0,8145 48381,3 22779,2
2 55980 28430,49 0,6635 37142,73 18863,6
3 57905 28891,41 0,5404 31291,86 15612,9
4 59905 29290,22 0,4402 26370,18 12893,6
5 85814,77 29642,7 0,3585 30764,6 10626,9
173950,7 80776,2TOTAL
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       El resultado obtenido indica que los beneficios superan a los costos en 2,153 veces, motivo por el 
cual se reitera la aceptación del proyecto 
 
 
Tabla No.91  Resultado Indicadores 
 
 
Resultados que demuestran que el proyecto es financieramente rentable. 
 
 
6.5 CLASIFICACIÓN DE COSTOS 
 
       Antes de proceder al cálculo del punto de equilibrio, es necesario clasificar los costos fijos y los 
costos variables, en los que se incurrirá para la ejecución del presente proyecto. 
 
6.5.1 Costos fijos 
 
       Son aquellos costos cuyo importe permanece constante, independiente del nivel de actividad de la 
empresa. Se pueden identificar y llamar como costos de "mantener la empresa abierta", de manera tal que 
se realice o no la venda del servicio, dichos costos igual deben ser solventados por la empresa. 
 
6.5.2 Costos variables 
 
       Son aquellos costos que varían en forma proporcional, de acuerdo al nivel de producción o actividad 
de la empresa. Son los costos por "producir" o "vender". Se tomó los datos pertenecientes al cuarto año 
considerado como normal. 
UNIDAD INDICADOR VALOR CONCLUSIÓN
$ VAN 25580,39 VIABLE
% TIR 66,89 VIABLE
Veces R B/C 2,153 VIABLE
Años, meses, días PRI 2 años, 1 mes, 6 días VIABLE
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Tabla No.92  Costos fijos y variables 
 
 
 
6.6 PUNTO DE EQUILIBRIO 
 
       “El cálculo sobre los niveles de venta (ya sea en unidades físicas o en unidades monetarias), que son 
requeridas para alcanzar el equilibrio, tanto operativo como total.”30 
 
 
Tabla No.93  Punto de equilibrio 
 
 
El detalle de los costos fijos y variables (véase en el Anexo #8) 
 
 
a) Punto de Equilibrio Monetario: 
 
       Se considera el punto de equilibrio en el cuarto año, ya que representa un período considerado como 
normal dentro del ciclo del proyecto. 
 
                                                          
30 GALLARDO, Juan, Formulación y evaluación de proyectos de inversión, Pág. 50, Primera Edición, 1998, 
McGraw-Hill Interamericana, México 
COSTOS Y GASTOS
FIJOS VARIABLES TOTAL
COSTOS DIRECTOS 13623,00 13623,00
COSTOS INDIRECTOS 8763,06 557,39 9320,45
GASTOS OPERACIONALES 9541,28 9541,28
GASTOS FINANCIEROS 1697,32 1697,32
TOTAL 33624,66 557,39 34182,05
AÑO 4
COSTOS
AÑO INGRESO COSTOS COSTOS
TOTAL FIJOS VARIABLES
1 59400 32352,88 503,01
2 55980 32807,85 511,44
3 57905 33233,33 546,86
4 59905 33621,63 557,39
5 85814,77 33946,9 584,6
TOTAL 319004,77 165962,59 2703,3
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       El punto de Equilibrio monetario para el cuarto año del presente proyecto es 
$33937,40 dólares, valor necesario de ingresos en el año para que no exista pérdida ni ganancia. 
 
b) Punto de Equilibrio en porcentaje: 
 
       La determinación del punto de equilibrio en porcentaje es la relación entre el valor del punto de 
equilibrio en dólares y el valor de los ingresos por ventas: 
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CONCLUSIONES 
 
A través de la investigación realizada se determinó que en la ciudad de Macas existen pocos 
gimnasios, los mismos que por el paso de los años y la falta de innovación no brindan un servicio de 
calidad que cubra con las expectativas y necesidades de sus clientes, es por esta razón que existe una 
gran demanda insatisfecha que necesita ser cubierta, ya que hoy en día el verse y sentirse bien 
físicamente se ha vuelto una prioridad en la vida de las personas tanto jóvenes como adultas. 
 
Después de realizadas las encuestas al mercado objetivo se logró identificar que existe una gran 
aceptación por la idea de instalar un gimnasio en dicha ciudad dando un porcentaje de 61%. 
 
Si bien es cierto existe una demanda insatisfecha que necesita ser cubierta, el presente proyecto no es 
suficiente para cubrirla ya que solo lo hará un 32,43% de la misma. 
 
Para la instalación del gimnasio se ha determinado que es mejor arrendar un local para su 
funcionamiento, el mismo que estará ubicado en la zona céntrica de la ciudad de Macas, ya que 
debido al análisis de factores se determinó que es la mejor opción por su excelente ubicación y por 
contar con todos los servicios básicos necesarios. 
  
La capacidad instalada del gimnasio es para atender a 220 personas al día, ya que existen varios 
horarios definidos y asignados para impartir las diferentes clases de rutinas que el gimnasio va a 
ofrecer, pero del cual solo un 68% del total de la capacidad será utilizado durante el primer año del 
proyecto. 
 
El Gimnasio está constituido como una compañía unipersonal, cuya estructura organizacional estará 
liderada por el Gerente General que a su vez actuara como administrador y tendrá a su cargo a dos 
personas más que serán las encargadas del área de comercialización y son el instructor de pesas y el 
instructor de aeróbicos. 
 
En el estudio económico se determinó el valor de la inversión requerida para poner en marcha la 
empresa, la misma que tiene un total de 47744.11$ dólares, de los cuales el 58.11% será financiado 
por la Corporación Financiera Nacional. 
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A través del estudio financiero se concluyó que el tiempo de recuperación de la inversión será de 2 
años, 1 mes y 6 días, por lo que se puede ver que es favorable ya que el tiempo de vida del proyecto es 
de 5 años. 
 
Los índices de evaluación económica y financiera arrojaron resultados favorables, haciendo atractivo 
al proyecto, tenemos entonces así los indicadores financieros VAN (25580,39) la TIR de (66.89%) y 
la relación Costo/Beneficio.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
153 
 
RECOMENDACIONES 
 
 
Se recomienda la puesta en marcha de este proyecto, debido a que los indicadores financieros 
reflejaron resultados positivos para que el mismo sea rentable. 
 
El gimnasio es un lugar que está de moda y son los jóvenes los clientes potenciales, es por esta razón 
que se debe poner todos los esfuerzos por captar una mayor cantidad de este tipo de clientes, 
mejorando el servicio, a través de la innovación de las maquinas. 
 
Como se conocen las características del mercado a cubrir, será necesario fijar líneas de acción que 
permita ofrecer un mejor servicio para satisfacer al máximo las expectativas de los posibles clientes 
potenciales. 
 
Es necesario tener en cuenta estrategias de comercialización que no impliquen costos muy elevados, 
sino que por el contrario, fomente mayores entradas de ingresos. 
 
Mantener un trato de cordialidad, amabilidad y respeto con los usuarios del gimnasio, así como con el 
personal interno de la empresa. 
 
Con el tiempo, y cuando la empresa vaya ganando mayor participación en el mercado, y las 
necesidades de la misma se incrementen, será necesario ampliar los servicios ofrecidos, 
implementando nuevas técnicas o actividades en diferentes horarios y que sea atractivo para los 
clientes. 
 
Con el tiempo será necesario implementar un software que sirva para llevar los ingresos y gastos, y de 
esta forma llevar un mejor control de los mismos. 
 
El personal que se contrate deberá demostrar que además de ser profesional, cuenta con la sencillez y 
carisma necesarios para que los clientes se sientan en confianza y cumplan con sus expectativas. 
 
Sera necesario también mantener una comunicación e información constante al personal sobre sus 
funciones, la misión, visión, objetivos, políticas y estrategias de la empresa, para así lograr que todos 
los esfuerzos se vean encaminados hacia el cumplimiento de los mismos. 
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Anexo 1: Nivel socioeconómico de la ciudad de Macas 
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Anexo 2: Grupos de edad de la ciudad de Macas 
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Anexo 3: Promedio ingreso familias 
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Anexo 4: Encuesta Oferta 
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Anexo 5: Proformas 
 
GUAYAQUIL, 1 DE AGOSTO DE 2012
SRA. JEANINE SANCHEZ
Katiushkka Issa
www.taurusecuador.com
taurusmarketing@ecutel.net
Telf: 042 - 247854 Ext. 101
CANTIDAD UNIDAD PRECIO
1 1,490.00$   1,490.00$      
1 1,450.00$   1,450.00$      
1 1,420.00$   1,420.00$      
1 1,490.00$   1,490.00$      
1 1,380.00$   1,380.00$      
1 2,290.00$   2,290.00$      
1 1,280.00$   1,280.00$      
25 535.71$       13,392.75$    
2 3,125.00$   6,250.00$      
2 1,160.71$   2,321.42$      
1 420.00$       420.00$          
1 430.00$       430.00$          
1 498.00$       498.00$          
1 560.00$       560.00$          
1 480.00$       480.00$          
3 315.00$       945.00$          
1 480.00$       480.00$          
1 1,430.00$   1,430.00$      
1 1,380.00$   1,380.00$      
30 6.00$            180.00$          
30 21.43$         642.90$          
30 31.25$         937.50$          
12 3.35$            40.20$            
12 6.70$            80.40$            
12 13.39$         160.68$          
12 20.09$         241.08$          
12 26.79$         321.48$          
6 33.48$         200.88$          
8 60.27$         482.16$          
12 3.35$            40.20$            
12 6.70$            80.40$            
12 20.09$         241.08$          
8 33.48$         267.84$          
8 31.25$         250.00$          
6 6.70$            40.20$            
6 17.86$         107.16$          
6 26.79$         160.74$          
6 35.71$         214.26$          
6 6.70$            40.20$            
6 13.39$         80.34$            
6 20.09$         120.54$          
6 26.79$         160.74$          
6 58.04$         348.24$          
6 120.54$       723.24$          
6 84.82$         508.92$          
2 62.50$         125.00$          
4 44.64$         178.56$          
3 35.71$         107.13$          
2 26.79$         53.58$            
4 10.71$         42.84$            
4 10.71$         42.84$            
2 23.21$         46.42$            
2 498.00$       996.00$          
2 230.00$       460.00$          
SUBTOTAL 48,110.92$    
DESC. 5% 2,405.55$      
SUBTOTAL 45,705.37$    
IVA 12% 5,484.64$      
TOTAL 51,190.02$    
PORTA DISCOS
EXTENSIÓN 200 LBS
FEMORAL ACOSTADO 150 LBS
FONDO DE TRICEPS 250 LBS
PECK DECK 200 LBS
PORTA MANCUERNAS
POLEA GEMELA 400 LBS
POLEA ALTA 200 LBS
MANOPLAS CON CAUCHO
BANCO DE ABDOMINALES REGULABLE
DETALLE
ADUCTOR + ABDUCTOR 150 LBS
BICICLETAS SPINNING GL - 600
CAMINADORAS RUNFIT 3 HP
ELIPTICAS SPINNING
ABDOMINALES PARADO + FONDO
STEPS DE MADERA
BANCO DE PECHO PLANO
BANCO DE PECHO INCLINADO
BANCO MÚLTIPLE REGULABLE
COLCHONETAS
GIROS DE CINTURA
PREDICADOR SIN PLACAS
PRENSA HACK
SQUASH DE SENTADILLAS
BASTONES 
MANCUERNAS DE CAUCHO HEXAGONALES DE 10 LBS
MANCUERNAS DE CAUCHO HEXAGONALES DE 15 LBS
DISCOS REGULARES DE 20 LBS
DISCOS REGULARES DE 25 LBS
DISCOS OLIMPICOS DE 45 LBS
DISCOS REGULARES DE 2.5 LBS
DISCOS REGULARES DE 5 LBS
DISCOS REGULARES DE 10 LBS
DISCOS REGULARES DE 15 LBS
BARRAS OLIMPICAS ROMANAS
BARRAS DE ESPALDA LARGA CON CAUCHO
DISCOS REGULARES CON 3 AGARRADERAS DE 2.5 LBS 
DISCOS REGULARES CON 3 AGARRADERAS DE 5 LBS 
MANCUERNAS DE HIERRO DE 15 LBS
DISCOS REGULARES CON 3 AGARRADERAS DE 10 LBS 
DISCOS REGULARES CON 3 AGARRADERAS DE 25 LBS 
DISCOS REGULARES CON 3 AGARRADERAS DE 35 LBS 
MANCUERNAS DE HIERRO DE 10 LBS
MANCUERNAS DE CAUCHO HEXAGONALES DE 5 LBS
CINTURONES (S - M - L - XL)
FAJAS AURIK
MANCUERNAS DE CAUCHO HEXAGONALES DE 20 LBS
MANCUERNAS DE HIERRO DE 5 LBS
MANCUERNAS DE HIERRO DE 20 LBS
BARRAS DE ESPALDA M CON CAUCHO
BARRAS RECTAS CON CAUCHO
BARRAS OLIMPICAS Z
BARRAS OLIMPICAS 2.2 MTS (500 LBS)
BARRAS OLIMPICAS 1.50 MTS
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Anexo 6: Inflación 
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Anexo 7: Tasa de crecimiento población  
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Anexo 8: Detalle de los costos fijos y variables 
 
COSTOS Y GASTOS 
FIJOS VARIABLES TOTAL FIJOS VARIABLES TOTAL FIJOS VARIABLES TOTAL FIJOS VARIABLES TOTAL FIJOS VARIABLES TOTAL
COSTOS DIRECTOS
Mano de Obra 11754.60 11754.60 12347.00 12347.00 12969.30 12969.30 13623.00 13623.00 14309.60 14309.60
COSTOS INDIRECTOS
Energía eléctrica 36.00 324.00 360.00 36.00 324.00 360.00 39.00 351.00 390.00 39.00 351.00 390.00 39.00 351.00 390.00
Agua potable 19.89 179.01 198.90 20.82 187.44 208.26 21.76 195.86 217.62 22.93 206.39 229.32 25.96 233.60 259.56
Teléfono 140.35 140.35 150.36 150.36 160.36 160.36 170.36 170.36 180.36 180.36
Útiles de limpieza 166.50 166.50 175.30 175.30 184.20 184.20 193.10 193.10 202.10 202.10
Arriendo 3000.00 3000.00 3151.00 3151.00 3310.02 3310.02 3476.85 3476.85 3652.08 3652.08
Depreciaciones 4261.22 4261.22 4261.22 4261.22 4261.22 4261.22 4261.22 4261.22 4261.22 4261.22
Mantenimiento 852.24 852.24 767.02 767.02 681.80 681.80 596.57 596.57 511.34 511.34
GASTOS OPERACIONALES
GASTOS ADMINISTRATIVOS
Gastos de personal 6675.20 6675.20 7011.63 7011.63 7365.02 7365.02 7736.22 7736.22 8126.13 8126.13
Suministros de oficina 96.00 96.00 100.84 100.84 105.93 105.93 111.27 111.27 116.88 116.88
Depreciaciones 258.58 258.58 258.58 258.58 258.58 258.58 267.83 267.83 267.83 267.83
Amortizaciones 369.00 369.00 369.00 369.00 369.00 369.00 369.00 369.00 369.00 369.00
GASTO COMERCIALIZACIÓN
Publicidad 912.00 912.00 957.96 957.96 1006.25 1006.25 1056.96 1056.96 1110.23 1110.23
GASTOS FINANCIEROS (intereses) 3811.30 3811.30 3201.12 3201.12 2500.89 2500.89 1697.32 1697.32 775.17 775.17
TOTAL 32352.88 503.01 32855.89 32807.85 511.44 33319.29 33233.33 546.86 33780.19 33621.63 557.39 34179.02 33946.90 584.60 34531.50
AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
COSTOS COSTOS COSTOS COSTOS COSTOS 
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Anexo 9: Valor residual activos fijos 
 
 
VALOR
AÑO 1 2 3 4 5 RESIDUAL
ÁREA ADMINISTRACIÓN 4261.22 4261.22 4261.22 4261.22 4261.22 21306.1
ÁREA COMERCIALIZACIÓN 258.58 258.58 258.58 267.83 267.83 1311.4
TOTAL 4519.8 4519.8 4519.8 4529.05 4529.05 21874.33
DEPRECIACIÓN PROYECTADA
175 
 
 
